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0 Einleitung 


Gegenstand der vorliegenden Untersuchung sind persuasive Sprechhandlungen in 
alltäglichen Dialogen. Persuasive Sprechhandlungen sind initiiert vom Willen, der 
Meinung, dem Wunsch oder dem Gefühl des (sprachlich) Handelnden, die Einstel- 
lungen, Meinungen, Wünsche, Gefühle oder das Handeln des Kommunikations- 
partners zu ändern. Mittels persuasiver Sprechhandlungen versucht der Adressant, 
gewaltfrei eine Einstellungsänderung beim Adressaten zu bewirken, die diesen zur 
Ausführung bzw. Unterlassung kommunikativer bzw. nicht-kommunikativer Hand- 
lungen veranlassen soll. Das heißt, unter persuasiver Kommunikation wird die ver- 
suchte Beeinflussung des Adressaten in bezug auf seine zukünftigen Einstellungen 
oder sein zukünftiges Handeln verstanden. Voraussetzung für einen Persuasions- 
prozeß ist ein tatsächlicher oder antizipierter Dissens zwischen Adressanten und 
Adressaten. Das Ziel der Persuasion besteht in der Herstellung einer kommunika- 
tiv ermittelten Dissensminimierung bzw. - im Idealfall - eines Konsenses zwischen 
Adressanten und Adressaten. Der Persuasionsprozeß ist folglich intentional ausge- 
richtet. 

Mit Persuasionsversuchen und demzufolge mit persuasiven Sprechhandlun- 
gen werden wir in allen Kommunikationssphären unseres Lebens konfrontiert: sei 
es im familiären, beruflichen, juristischen, wirtschaftlichen oder politischen Be- 
reich. In der vorliegenden Arbeit wird der Frage nachgegangen, wie Persuasion in 
alltäglichen, unvorbereiteten und spontan geführten, nicht-institutionellen Ge- 
sprächssituationen funktioniert. Andere persuasiv ausgerichtete Textsorten wie 
z. B. politische Reden, juristische Plädoyers, Predigten, Werbetexte, wissenschaftli- 
che Disputationen, Verkäufer-Käufer-Gespräche oder Arzt-Patienten-Dialoge wer- 
den aus den folgenden Untersuchungen ausgeschlossen, da sie zum Teil durch 
andere pragmatisch-kommunikative Faktoren (z. B. Vorbereitetheit und psycholo- 
gisch-rhetorische Schulung) als die von mir untersuchten Gespräche gekennzeich- 
net sind. Die in der vorliegenden Arbeit zur Analyse herangezogenen persuasiven 
Gespräche 

1. entstammen der dialogischen, direkten face-to-face-Kommunikation, 

2. gehen von einem einzelnen Sprecher aus, 

3. sind an (einen) referentiell genau festgelegte(n) menschliche(n) Adressaten 

gerichtet, 

4. sind in der alitäglichen, privaten Kommunikationssphäre spontan entstan- 

den und 

5. nicht institutionell gebunden. 

Persuasive Dialoge konstituieren sich aus persuasiven Sprechhandlungen, die wie- 
derum das dialogische Handlungsmuster PERSUASION! widerspiegeln. Ziel der 
vorliegenden Untersuchung ist es, das dialogische Handlungsmuster PERSUASI- 
ON mit linguistischen Methoden aus sprachwissenschaftlicher Perspektive zu be- 
schreiben. Dabei ergeben sich partielle Überschneidungen mit angrenzenden Dis- 
ziplinen, da sich mit dem Phänomen ‘Persuasion’ - unter unterschiedlichen Blick- 
winkeln - verschiedene Humanwissenschaften beschäftigen: die Rhetorik, die Phi- 
losophie, die Linguistik, die Sozialpsychologie, die Soziologie u. a. Das Kernstück 
der vorliegenden Arbeit bildet die Deskription des Handlungsziels und der Hand- 


In dieser Arbeit werde ich der Konvention folgen, Handlungsmuster und Sprechhandlungen 
durch Versalien zu kennzeichnen. 
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lungsbedingungen von PERSUASION. Als Ergebnis der Untersuchungen entstand 
ein Modell persuasiver Sprechhandlungen, das Grundstrukturen persuasiver All- 
tagsdialoge abbildet und die Handlungsbedingungen, unter denen Interaktanten 
nach dem dialogischen Handlungsmuster PERSUASION handeln können, auf- 
zeigt. „Unter einem Modell wird hier eine einfache, übersichtliche künstliche An- 
ordnung (materielle oder gedankliche Konstruktion) verstanden, die durch die Art 
ihrer Konstruktion in einem Analogieverhältnis zu einem komplexen, unübersicht- 
lichen Sachverhalt (Original) steht und per Analogie Aufschluß über Verhaltens- 
weisen und Struktur des Originals geben kann“ (BREUER 1990, 98 f.). Die verwen- 
dete Methode der Konstruktion idealisierter Modelle entspricht dem Verfahren der 
Theoriebildung in den meisten Forschungsbereichen.? Es sei z. B. an das Koperni- 
kanische Weltbild, an das Modell des Senders und des Empfängers in der Informa- 
tions- und Kommunikationstheorie oder an das Quark-Modell als Darstellung für 
den Aufbau der Protonen und Neutronen in der modernen Physik erinnert. 

Die Beschreibung basiert auf der sprechhandlungstheoretischen Dialoganaly- 
se. Da diese Forschungsrichtung innerhalb der linguistischen Pragmatik kein deut- 
lich methodisch umrissenes Konzept bezeichnet, wird sie im ersten Kapitel der Ar- 
beit zunächst dargestellt und erläutert. Dabei werden zuerst die sprechhandlungs- 
theoretischen Ausgangspositionen und die theoretischen Grundlagen der Dialog- 
analyse’ erläutert. Dies ist notwendig, um auf Probleme, die innerhalb dieser Theo- 
rien bestehen und für das behandelte Thema eine wichtige Rolle spielen, aufmerk- 
sam zu machen. Die für meine Aufgabenstellung benötigten gesprächsanalytischen 
Kategorien werden in dieser Darstellung modifiziert und expliziert. Im Anschluß 
daran werden Analyseverfahren auf sprechhandlungstheoretischer Basis vorgestellt, 
die es erlauben, das persuasive Dialoge konstituierende Handlungsmuster aufzu- 
zeigen und die Sequenzgebundenheit persuasiver Sprechhandlungen aufzudecken. 

Im zweiten Kapitel erfolgt die Modellierung persuasiver Sprechhandlungen. 
Die PERSUASIVA werden zunächst unter sprechhandlungstheoretischem Aspekt 
analysiert und danach von den DIREKTIVA abgegrenzt. Anschließend erfolgt eine 
Betrachtung aus dialogtheoretischer Perspektive, die die Makrostruktur persuasiver 
Sprechhandlungssequenzen bei offener und bei verdeckter Handlungsstrategie her- 
ausstellt. Zum Abschluß des zweiten Kapitels werden diejenigen Sprechhandlun- 
gen, die für das dialogische Handlungsmuster PERSUASION konstitutiv sind, er- 
mittelt. 

Das dritte Kapitel beschäftigt sich mit der Pragmatik der PERSUASION. Aus- 
gehend von den theoretischen Positionen der antiken Rhetorik und den Erkennt- 
nissen der modernen Sozialpsychologie werden die pragmatischen Kategorien und 
Faktoren, die für den gelingenden und erfolgreichen Vollzug von persuasiven 
Sprechhandlungen relevant sind, erörtert. Da ein Persuasionsprozeß immer argu- 
mentative Sprechhandlungen einschließt, erfolgen dann eine Erläuterung des Ver- 
hältnisses zwischen PERSUASION und ARGUMENTATION sowie eine Darstel- 
lung von Argumentationsstrukturen. Dabei wird darauf hingewiesen, daß gerade 
im Bereich der von mir untersuchten alltäglichen Gespräche - im Unterschied zu 
anderen Textsorten - logisch-stringente ARGUMENTATIONEN eine untergeordne- 
te Rolle spielen. Im Anschluß daran wird ein Modell vorgestellt, das die Zusam- 
menhänge zwischen dem Handlungsziel des Adressanten, seiner persuasiven In- 
tention und den möglichen persuasiven Strategien aufzeigt. 


Vgl. SEARLE (1992 b, 87). 
Die Termini ‘Dialog- bzw. ‘Gesprächsanalyse’ werden hier als Synonyme verwendet. 
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Im vierten Kapitel werden die epistemischen Einstellungspartikeln же, ведь, 
unbetontes da, разве und неужели als eine sprachliche Form der Indizierung des 
Handlungsmusters PERSUASION untersucht. Um zu zeigen, in welcher Art und 
Weise sich das Iliokutionspotential dieser Partikeln in einem persuasiven Kontext 
entfaltet, werden zunächst ausgehend von der DOHERTYschen Theorie der episte- 
mischen Bedeutung (1985) die invarianten Bedeutungen der Einstellungspartikeln 
же, ведь, unbetontes da, passe und неужели ermittelt. Anschließend wird gezeigt, 
daß die untersuchten Partikeln in persuasiven Dialogen die Funktion eines Kon- 
sens- bzw. Dissensmarkers erfüllen. Als Dissensmarker zeigen sie an, daß die Vor- 
aussetzung persuasiver Kommunikation, nämlich Dissens, vorhanden ist. Als Kon- 
sensmarker weisen sie daraufhin, daß ein Persuasionsversuch vom Sprecher nicht 
intendiert ist, da Konsens, der das Ziel des persuasiven Prozesses ist, nach Mei- 
nung des Sprechers bereits gegeben ist. An dieser Stelle sei angemerkt, daß dieje- 
nigen Belegsätze, die nicht authentischen Dialogen entstammen, von mutter- 
sprachlichen Informanten überprüft wurden. Е 

Das fünfte Kapitel gibt einen zusammenfassenden Überblick über die Unter- 
suchungsergebnisse und zieht weiterreichende Schlußfolgerungen. 

Die vorliegende Beschreibung persuasiver Sprechhandlungen erfolgt auf em- 
pirischer Basis und stützt sich auf ein Textkorpus von ca. 500 persuasiven Dialo- 
gen und argumentativen Gesprächsschritten. Das Textkorpus enthält sowohl au- 
thentische Dialoge als auch literarische Texte moderner sowjetischer und russi- 
scher Autoren. Das authentische Material wurde folgenden Textkorpora entnom- 
men: 

e mündliche Texte des Instituts für Russische Sprache der Russischen Akade- 
mie der Wissenschaften in Moskau, die publiziert wurden (vgl. ZEMSKAJA, 
KAPANADZE 1978 und KITAJGORODSKAJA, ROZANOVA 1995), 

e Computerkorpus des Instituts für Russische Sprache der Russischen Akade- 
mie der Wissenschaften in Moskau (vgl. MASINNYJ FOND“ und SLUŽBA 09)°, 

e eigene Transkriptionen (vgl. MANN 1994 a, DIES. 1994 b) sowie 
Interviews aus der Zeitschrift ARGUMENTY I FAKTY. 


Das literarische Textkorpus besteht aus einer Auswahl fiktionaler Texte von Auto- 
ren des 20. Jahrhunderts (Bulgakov, Dovlatov, Šukšin, Višnevskaja, Vojnovič 
u.a.). Teilweise wurden für die computergestützte Analyse dieser Texte die im 
Internet unter dem Namen „Pupynin-Korpus“® frei zugänglichen Texte verwendet. 
Um in gewissen Grenzen eine Homogenität in der Auswahl der sprachlichen 
Strukturen und Handiungsmittel, die immer einer historisch-sozial determinierten 
Norm des Sprachverhaltens unterliegen, zu erreichen, beschränkte ich mich auf 
Textproduktionen des 20. Jahrhunderts. 

Obwohl ich mir der Problematik, die sich beim Verwenden von literarischen 
Texten für dialoganalytische Zwecke ergibt, bewußt bin, habe ich belletristische 
Texte in meine Untersuchungen einbezogen. Ich bin der Meinung, daß die Hand- 
lungen, Handlungszwecke, Intentionen, Motivationen und persuasiven Strategien 


* Bei den Belegen, die in dieser Arbeit als MASINNYJ FOND zitiert werden, handelt es sich um 


die Texte „Russkaja razgovornaja re&”, die dem MASınnY) FOND entnommen sind. 

Ich danke herzlich Prof. Dr. Tilmann Berger (Tübingen) für die Überlassung dieser Textkor- 
рога. 

An dieser Stelle möchte ich nochmals Prof. Dr. Jurij Pupynin (Sankt Petersburg) für die 
Freigabe seines Computertextkorpus herzlich danken. Dieses Korpus wurde durch Prof. Dr. 
Sebastian Kempgen (Bamberg) innerhalb des Projektes „Kodeks“ einer breiten slavistisch in- 
teressierten Öffentlichkeit zur Verfügung gestellt (s. http://kodeks.uni-bamberg.de). 
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der Figuren in einer fiktionalen Welt vergleichbar sind mit denen realer Personen 
in der realen Welt in authentischen Gesprächen.’ Bei den verwendeten fiktionalen 
Dialogen handelt es sich um fiktionale spontane Gespräche. Die Formulierung 
“fiktionale spontane Gespräche’ erscheint zunächst widersprüchlich. Als Interpre- 
ten müssen wir uns jedoch bei der linguistischen Untersuchung von literarischen 
Dialogen auf die Ebene der handelnden Personen begeben (und nicht auf die Ebe- 
ne des Autors). Aus der Sicht der handelnden Personen handelt es sich hierbei 
freilich um spontane Gespräche. Deshalb konnte ich aus literarischen Dialogen 
relevante Erkenntnisse über Dialogstrukturen, Handlungsmuster sowie deren 
Handlungsbedingungen gewinnen. Diese Ergebnisse wurden mit denjenigen über- 
prüft, die durch eine Analyse der zur Verfügung stehenden authentischen Gesprä- 
che ermittelt wurden. Beim Vergleich beider Ergebnisreihen ergab sich kein Wider- 
spruch, so daß ich es für legitim erachte, literarische Texte in eine linguistische 
Dialoganalyse miteinzubeziehen, sofern es die Untersuchungsziele zulassen. Auf 
dramatische Dialoge habe ich jedoch bewußt verzichtet, da „durch die höchst arti- 
fiziellen Rahmenbedingungen des Mediums Theater Zwänge zur Kondensierung, 
Intensivierung und Verdeutlichung entstehen ..., die im epischen Kontext durch 
die Möglichkeit genauer Situationsbeschreibung entfallen. Dadurch aber ist die 
Wahrscheinlichkeit, gerade in der Figurenrede epischer Werke ein Höchstmaß an 
Vergleichbarkeit mit Alltagsdialogen vorzufinden, wesentlich größer als beim dra- 
matischen Dialog ...“ (BETTEN 1994, 521). 

Zum Abschluß sollen die Symbole, die in den von mir erstellten Transkripten 
verwendet werden, vorgestellt werden: 


Intonationsverlauf fallend A ` steigend ^ 


Sprechpausen sea 


Hervorhebung einzelner Silben oder Lexeme mit kursiv 
Längung да: 

Frage ® 

erzwungener Sprecherwechsel = 


unverständlich (...) 


x Vgl. dazu die ausführliche Darstellung der Diskussion über die Verwendung von literari- 


schen Dialogen im Rahmen einer linguistischen Dialoganalyse in BETTEN (1994, 525 ff.). 
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1 SPRECHHANDLUNGSTHEORETISCHE DIALOGANALYSE 


Untersuchungsobjekt der vorliegenden Arbeit sind persuasive Alltagsdialoge. Um 
ihre Besonderheiten und speziellen Eigenschaften im Unterschied zu anderen Dia- 
logtypen herauszuarbeiten, bediene ich mich der Methode der sprechhandlungs- 
theoretischen Dialoganalyse. Da dieses Konzept innerhalb der linguistischen For- 
schung bisher noch nicht exakt definiert worden ist, ist es zunächst erforderlich, 
diesen Untersuchungsansatz vorzustellen. Dazu ist es notwendig, auf die Grund- 
positionen der klassischen Sprechakttheorie zurückzugehen, um danach das Wesen 
dialogischer Kommunikation zu erläutern und anschließend die Analysekategorien 
der sprechhandlungstheoretischen Dialoganalyse zu explizieren. 


1.1 Sprechhandlungstheoretische Grundlagen 


1.1.1 Ausgangsthesen der klassischen Sprechakttheorie 


Durch seine Beschäftigung mit der Sprachbetrachtung des Logischen Positivismus 
(САКМАР, TARSKI u. a.) kam der englische Sprachphilosoph JOHN 1. AUSTIN (1911- 
1960) zu dem Schluß, daß eine semantische oder syntaktische Sprachuntersuchung 
ausschließlich unter dem Aspekt des Wahrheitswertes von Sätzen bzw. Propositio- 
nen in eine Sackgasse führt. AUSTIN hielt Fragen danach, ob und wann assertori- 
sche Sätze wie Der Flieder blüht wahr bzw. falsch sind, als Gegenstand der Sprach- 
philosophie für nicht ausreichend, da in der Alltagssprache häufig Äußerungen 
auftreten, die keinem Wahrheitswert unterliegen, d. h. denen nicht die Begriffe 
‘wahr’ oder ‘falsch’ zugeordnet werden können, beispielsweise solche Sätze wie die 
folgenden: Ich rate dir, dieses Fahrrad zu kaufen oder Sei bitte aufmerksam, wenn du 
über die Straße gehst. 

AUSTIN (1962, dt. 1989) und der amerikanische Sprachphilosoph JOHN R. 
SEARLE (1965; 1969, dt. 1992 b), die die klassische Spechakttheorie bzw. Sprech- 
handlungstheorie' begründet haben, gingen von folgenden Fragestellungen aus: 
erstens, was tun wir, wenn wir sprechen, und zweitens, was tun wir, indem 
wir sprechen? Aufgrund ihrer Untersuchungen kamen AUSTIN und SEARLE zu der 
Schlußfolgerung, daß mit sprachlichen Äußerungen Handlungen vollzogen werden, 
d. h. Sprechen stellt eine Möglichkeit zu handeln dar. So wie eine gegenständlich- 
praktische Handlung dadurch charakterisiert ist, daß sie eine Veränderung der 
Welt bewirkt, so sind sprachliche Handlungen dadurch gekennzeichnet, daß sie - 


! Die klassische Sprechakttheorie, wie sie SEARLE (1965; 1969) entwickelt hat, beschreibt einen 


Sprechakt und seine Vollzugsbedingungen im wesentlichen aus der Sprecherperspektive und 
setzt einen Sprechakt mit der isolierten Äußerung eines einzelnen Satzes gleich. Sprachliche 
Kommunikation umfaßt jedoch immer Sprecher-Hörer-Interaktion, sie ist ihrem Wesen nach 
dialogisch und umfaßt größere Handlungszusammenhänge als isolierte Sprechakte eines 
Sprechers. Um sich somit terminologisch und sachlich von der satzlinguistischen Theorie 
der Sprechakte SEARLEs abzugrenzen, wurde der Begriff ‘Sprechhandlung’ in der linguisti- 
schen Diskussion eingeführt. Dieser Terminus umfaßt sowohl den Sprecher als auch den Hö- 
rer und faßt sprachliche Handlungen nicht nur als Äußerungen einzeiner Sätze auf, sondern 
bettet sie in komplexe Handlungszusammenhänge ein. (Schon BÜHLER (1934) verwies dar- 
auf, daß eine „Theorie der Sprechhandlungen“ entwickelt werden müsse, jedoch wurde sein 
Ansatz kaum rezipiert.) Im weiteren werde ich deshalb von ‘Sprechhandlung’ und "Sprech: 
handlungstheorie’ sprechen. 
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vielleicht weniger deutlich als gegenständlich-praktische Handlungen - bestimmte 

Wirkungen verursachen, die ohne sie nicht zustande gekommen wären. Mit 

Sprechhandlungen wird еіп Ziel verfolgt, d. h. sie sind intentional, der Sprecher 

vollzieht sie bewußt und willentlich. 

Die grundlegenden Aussagen der klassischen Sprechakttheorie (unter Ver- 
nachlässigung der Unterschiede zwischen AUSTIN (1962, dt. 1989) und SEARLE 
(1969, dt. 1992 b) lassen sich in folgenden Thesen zusammenfassen: 

1. Sprachtheorie ist Teil einer allgemeinen pragmatischen Handlungstheorie.? 

2. Das Sprechen einer Sprache ist regelgeleitetes intentionales Verhalten. 

3. Die, Grundeinheit der sprachlichen Kommunikation ist der illokutive Sprech- 
акі.“ 

4. Für den Vollzug von Sprechhandlungen lassen sich notwendige und hinreichen- 
de Bedingungen aufstellen. 

5. Sprechhandlungen setzen sich aus mehreren simultan vollzogenen, nicht 
voneinander isolierbaren Teilakten® zusammen: 

e aus Äußerungsakten, die die Artikulation von Morphemen, Wörtern und Sät- 
zen beinhalten; 
• aus propositionalen Akten, die einen Sachverhalt einführen und durch die 

Sprechakte der Referenz und Prädikation konstituiert werden; 

e aus illokutionären Akten, die die kommunikative Funktion der Sprechhand- 
lung bezeichnen; 

т. а. W.: Indem man etwas sagt, realisiert man eine BEHAUPTUNG, AUF- 

FORDERUNG, WARNUNG usw. 

6. Der illokutionäre Akt kann eventuell einen perlokutionären Effekt’, 4. В. eine 
nicht konventionelle Wirkung des illokutionären Akts, beim Rezipienten hervor- 
rufen. 

7. Sprachliche Äußerungen erfüllen bestimmte kommunikative Funktionen, sog. 
illokutionäre Rollen’, die sich durch den Gebrauch entsprechender sprachlicher 
Mittel, der Indikatoren der illokutionären Rolle’, bestimmen lassen. e 

Der illokutionäre Akt wird vollzogen, indem der Sprecher etwas sagt." ! Im illoku- 

tionären Akt, der gleichzeitig mit dem Äußerungsakt erfolgt, wird die eigentliche 

sprachliche Handlung entsprechend bestimmten Konventionen bzw. Regeln voll- 
zogen. Die illokutionäre Rolle oder der kommunikative Sinn einer Äußerung ergibt 
sich aus dem Interaktionszusammenhang. Zum Beispiel kann die Äußerung Mor- 
gen komme ich in Abhängigkeit von dem spezifischen Kommunikationskontext als 


Vgl. SEARLE (1992 b, 31). 

Vgl. SEARLE (1992 b, 29). 

Vgl. SEARLE (1992 b, 29). 

Vgl. SEARLE (1992 b, 29, 38). 

Vgl. SEARLE (1992 b, 40 ff.). 

Vgl. AUSTIN (1989, 118 Г.). 

Vgl. AUSTIN (1989, 117). 

Das Problem der illokutiven Indikatoren ist bis heute noch nicht vollständig gelöst. Illokuti- 
ve Indikatoren für eine AUFFORDERUNG sind im Deutschen beispielsweise bitte und ge- 
fälligst. In Imperativsätzen kooperieren die beiden Lexeme mit dem Satztyp und spezifizie- 
ren die AUFFORDERUNG im Fall von bitte als BITTE (vgl. Gib mir bitte das Buch!) und im 
Fall von gefälligst als FORDERUNG (vgl. Mach gefälligst die Tür zul) (vgl. hierzu BRANDT et 
al. 1990, 364). Im Russischen wird z. B. durch die Konstruktion ne + Imperativ des Verbs im 
perfektiven Aspekt (vgl. He опоздай! He упади! He потеряй!) eine WARNUNG indiziert (s. 
AKADEMIEGRAMMATIK 1982, 1, 611). 

Vgl. SEARLE (1992 Ъ, 96). 

Vgl. AUSTIN (1989, 117). 
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BEHAUPTUNG, VERSPRECHEN, WARNUNG oder DROHUNG aufgefaßt wer- 
den. Durch die explizit performative Formel (Verb in der 1. Pers. Singular oder 
Plural, Aktiv, Präsens, Indikativ bzw. Verb in der 2. oder 3. Pers. Singular oder 
Plural, Passiv, Präsens, Indikativ’) kann die illokutionäre Rolle einer Sprechhand- 
lung verbal expliziert werden. Das obiges Beispiel könnte also u. a. folgenderma- 
Ben paraphrasiert werden: 

1. VERSPRECHEN: Ich verspreche dir (hiermit), daß ich morgen komme oder 

2. WARNUNG: Ich warne dich (hiermit): Morgen komme ich. 

Nicht alle Sprechhandlungen können in die explizit performative Formel transfor- 
miert werden, z. B. *Ich drohe dir (hiermit), daß ich morgen komme. Dasselbe gilt 
auch für persuasive Sprechhandlungen, vgl. *Ich überzeuge dich (hiermit), daß ... oder 
*Ich überrede dich (hiermit), daß ... 

Vollzieht ein Sprecher einen illokutionären Akt, so kann er unter Umständen 
beim Rezipienten einen perlokutiven Effekt auslösen. Dieser Effekt tritt dann ein, 
wenn der Textproduzent mit seiner Äußerung praktische, emotionale oder primär 
kognitive Wirkungen beim Rezipienten hervorgerufen hat. Der Adressat kann bei- 
spielsweise eine bestimmte Handlung ausführen bzw. unterlassen, verärgert oder 
auch von etwas überzeugt sein. Weitere Beispiele sind ÜBERREDEN, ER- 
SCHRECKEN, ÜBERRASCHEN, TRÖSTEN, AUFHEITERN, BELEIDIGEN, IR- 
REFÜHREN oder BEUNRUHIGEN. Illokution und Perlokution bedingen sich in 
der Regel nicht konventionell. Perlokutive Effekte kommen dadurch zustande, 
daß der Sprecher etwas sagt. Zur Illustration führe ich ein Beispiel aus AUSTIN 
(1989, 119) an: 


(1): Akt (A), Lokution’” 
Er hat zu mir gesagt: „Das kannst du nicht tun!“ 
Akt (B), Illokution 
Er hat dagegen protestiert, daß ich das täte. 
Akt (C), Perlokution 
(C.a) Er hat mir Einhalt geboten. 
(C.b) Er hat mich davon abgehalten, mich zur Besinnung gebracht, mich 
gestört. 


Im Gegensatz zur Illokution ist die Perlokution nicht konventionell mit der Form 
der getroffenen Außerung verbunden. Dies wird dadurch verdeutlicht, daß der illo- 


ш Beispiele für diese beiden Standardtypen von performativen Äußerungen sind: 


(1) Ich danke/Wir danken Euch, daß Ihr Susi geholfen habt. 

(2) Ich verspreche/Wir versprechen Dir hiermit, morgen zu kommen. 

(3) Die Patienten werden gebeten, ihre Chipkarte mitzubringen. 

(4) Sie werden ermahnt, Ihre Bücher in der Bibliothek abzugeben. / Du wirst ermahnt, Deine 

Bücher in der Bibliothek abzugeben. 

(5) Es wird empfohlen, nicht zu rauchen. 

(6) Hiermit sind Sie herzlich eingeladen. 

Den Akt der Lokution unterteilt AUSTIN (1989, 110 ff.) in drei Teilakte: 

1. den phonetischen Akt (besteht im Äußern gewisser Geräusche bzw. Laute (phone)); 

2. den phatischen Akt (besteht im Äußern gewisser Wörter, d. h. Geräusche bestimmter Ge 
stalt, die zu einem bestimmten Vokabular gehören und einer gewissen Grammatik fol- 
gen); 

3. den rhetischen Akt (besteht darin, daß die Wörter dazu benutzt werden, um über etwas 
zu reden). 

Die phonetischen und phatischen Teilakte des Austinschen lokutionären Aktes faßte 

SEARLE unter dem Begriff “Äußerungsakt’ oder ‘'Lokution’ zusammen. Der AusTiNnsche rheti- 

sche Akt findet sich bei SEARLE als propositionaler Akt wieder. 
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kutive Akt explizit durch die performative Formel vollzogen werden kann, während 
dies beim perlokutiven Akt unmöglich ist, vgl.: 


(2) «Гей beleidige dich hiermit. 
(3) geb muntere dich hiermit auf. 
(4) Sch erfrage hiermit. 


AUSTIN (1989, 121) schreibt dazu: 


„Zum Beispiel können wir sagen: “Ich begründe das damit, daß ...’ oder: ‘Ich warne 
Sie’; wir können aber nicht sagen: ‘Ich überrede Sie dazu, daß .... Außerdem kann 
vollkommen klar sein, ob jemand etwas begründet hat oder nicht, ohne daß man die 
Frage, ob er jemanden überzeugt hat oder nicht, auch nur berührt haben müßte.“ 


Der perlokutive Aspekt einer Sprechhandlung ist bisher recht umstritten diskutiert 
bzw. vielfach sogar vernachlässigt worden. AUSTIN definierte die Perlokution ambi- 
valent: Zum einen kann eine „Äußerung mit dem Plan, in der Absicht, zu dem 
Zweck getan worden sein, ... Wirkungen hervorzubringen“ (DERS. 1989, 118), zum 
anderen „kann man jeden oder fast jeden perlokutionären Akt unter hinreichend 
speziellen Umständen dadurch zustande bringen, daß man mit oder ohne Vorbe- 
dacht eine ganz beliebige Äußerung tut“ (DERS. 1989, 127). Nach AUSTIN (1989, 
134) besteht die Perlokution „entweder darin, daß ein perlokutionäres Ziel erreicht 
(überzeugen, überreden) oder ein perlokutionäres Nachspiel erzeugt wird.“ Durch 
diese unscharfe Begriffsbestimmung gehört die Perlokution einerseits zu den Fol- 
gen der Sprechhandlung (dann spricht AUSTIN von perlokutiven Effekten oder 
Nachspielen) und andererseits zur Handlung (dann spricht AUSTIN vom perlokuti- 
ven Akt). Aufgrund dieser ambivalenten Betrachtungsweise der Perlokution be- 
schäftigten sich nachfolgende Untersuchungen kaum mit diesem Teil einer 
Sprechhandlung. SEARLE z. B. rechnete den perlokutiven Akt den Folgen zu™ und 
eliminierte ihn somit aus der linguistischen Perspektive. 

Im weiteren werde ich unter dem perlokutiven Aspekt sprachlichen Handelns 
nur diejenigen Wirkungen der Illokution auf die kognitiven Prozesse des Adressa- 
ten verstehen, die vom Sprecher intendiert worden sind, denn ein Sprecher kann 
auch unbeabsichtigt und unerwartet Wirkungen beim Rezipienten auslösen, 4. В. 
die Perlokution ist nicht als Sprachwirkung im weitesten Sinne zu verstehen. Sie 
ist als eine intendierte Folge des illokutiven Aktes zu betrachten, denn Handeln 
bedeutet immer, intentional eine Veränderung der Welt zu bewirken. Der perloku- 
tive Effekt tritt in Abhängigkeit von extralinguistischen Faktoren und Dispositio- 
nen des Adressaten ein. Das Beispiel 5 verdeutlicht, wie infolge des Vollzugs von 
mehreren illokutiven Akten ein perlokutiver Effekt bei der Rezipientin hervorgeru- 
fen wird. 


(5): Situationskontext: 

Der folgende Dialog zwischen der Opernsängerin Galina Pavlovna Višnevskaja und ihrem 
Bühnenpartner findet Anfang der 50er Jahre in Moskau im Bol’$oj teatr statt. Der Anlaß 
für dieses Gespräch besteht darin, daß die Sängerin mit zwei weiteren Personen in einem 
10 m? kleinen Zimmer in einer Kommunalwohnung wohnt. 


Р Как-то на репетиции мой партнер отвел меня в сторону: 
А — Галина Павловна, почему вы не подаете заявления на жилплощадь? 


и Vgl. SEARLE (1992 b, 68 ff.). 
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Ведь вы живете в ужасных условиях. 
Б — А я жду, что мне предложат. 
А — Сами здесь никогда ничего не предлагают. 
Сейчас Болышой театр получил несколько квартир в высотном доме, 
пойдите к директору. 
Б — Хорошо, 
пойду, 
спасибо, что сказали. 
(Višnevskaja 1991, 151) 


© Фф “э a Lo aA ©, эм 


МИ den illokutiven Akten FRAGE (vgl. 1), FESTSTELLUNG (vgl. 2, 4 und 5), 
und AUFFORDERUNG (vgl. 6) bewirkt der Gesprächsteilnehmer A bei seiner 
Kommunikationspartnerin Б einen perlokutiven Effekt, der sich in der Realisie- 
rung der Handlung, zu der sie mit der direktiven Sprechhandlung пойдите к 
директору (vgl. 6) aufgefordert wurde, zeigt. Daß Б die Handlung tatsächlich aus- 
führt, geht aus der weiteren Erzählung der Autorin hervor. Mit der Äußerung пойду 
(vgl. 8) kündigt Б bereits im Gespräch an, daß sie die Handlung, zu der sie aufge- 
fordert wurde, ausführen wird. Der perlokutive Effekt ist von A intendiert worden, 
ansonsten hätte er das Gespräch nicht angefangen. 

Da der Zweck einer persuasiven Handlung in einer (später noch genauer zu 
bestimmenden) intendierten Beeinflussung des Adressaten besteht, beabsichtigt 
der Sprecher mit dem Vollzug einer persuasiven Sprechhandlung immer, einen 
perlokutiven Effekt zu erreichen. Ob der Sprecher den perlokutiven Effekt erreicht 
hat oder nicht, ist aus der unmittelbaren Reaktion des Gesprächsteilnehmers wäh- 
rend der Kommunikation ersichtlich. 


1.1.2 Handlungsbedingungen für den Vollzug einer Sprechhandlung nach 
SEARLE 


Eine zentrale Frage der Sprechhandlungstheorie lautet: Welche Bedingungen sind 
notwendig bzw. hinreichend, damit ein bestimmter illokutionärer Akt mittels der 
Außerung eines gegebenen Satzes vollständig vollzogen wird und gelingen kann? 
Mit der Deskription der Handlungsbedingungen für den erfolgreichen Vollzug ei- 
ner Sprechhandlung schließt sich die Sprechhandlungstheorie der Forderung des 
späten WITTGENSTEIN an, daß Sprache nur durch die Beschreibung der Situatio- 
nen, in denen sie funktioniert, d. h. ‘gebraucht’ und ‘verwendet’ wird, adäquat be- 
schrieben werden kann. 

Nach SEARLE (1992 b, 88 ff.) müssen für den gelingenden Vollzug von 
Sprechhandlungen einerseits allgemeine Bedingungen für das Funktionieren jegli- 
cher sprachlicher Kommunikation (und zwar sowohl für das Sprechen als auch für 
das Verstehen) und andererseits spezifische Bedingungen in Abhängigkeit vom Typ 
der Sprechhandlung erfüllt sein 

Zu den allgemeinen Voraussetzungen jeder Art menschlicher Kommunikati- 
on zählen folgende Bedingungen: 

1. Es liegen Idealbedingungen"® für sinnvolles Sprechen und Hören ohne subjekti- 
ve bzw. objektive, außersprachliche Störfaktoren vor, 4. В. die Sprecher (= Sp) 
Spi und Sp2" sind nicht durch 


SEARLE (1992 b, 84 ff.) demonstriert die Formulierung von Handlungsbedingungen für eine 
bestimmte illokutionäre Sprechhandlung am Beispiel der Sprechhandlung VERSPRECHEN. 
Diese Bedingungen entsprechen SEARLES (1992 b, 88 ff.) Ein- und Ausgabebedingungen 
sowie den Bedingungen 8 und 9 in seiner Beschreibung des VERSPRECHENs. 
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- psychische oder physische Behinderungen bzw. objektive Störungen (2. В. 
Lärm) daran gehindert, an der Kommunikation zu partizipieren; 

- die Kommunikationsteilnehmer sind bereit, an der Kommunikation teilzu- 
nehmen und sich mit den Äußerungen der Gesprächspartner auseinanderzu- 
setzen, d. h. die Kommunikation wird durch niemanden blockiert; 

- die Sprechhandlung wird ernsthaft vollzogen (Außerungen in Spielen, als 
Beispielsätze im Sprach- bzw. Linguistikunterricht oder in scherzhafter Rede 
werden als nicht ernsthaft ausgeschlossen). 

2. $р1 und Sp2 verständigen sich mit Hilfe eines gemeinsamen Codes. 

3. Das Kooperationsprinzip wird von allen Gesprächsteilnehmern befolgt. ka 

Die obengenannten allgemeinen Kommunikationsbedingungen gelten für alle Ty- 

реп von Sprechhandlungen. Sie werden deshalb bei der weiteren Darstellung vor- 

ausgesetzt. 

Zu den spezifischen Handiungsbedingungen für das Gelingen einer Sprech- 
handlung rechnet SEARLE (1992 b) folgende: 

1. Wesentliche Bedingungen (essential conditions): sie beinhalten die kommunikati- 
ve Intention und das Handlungsziel des Sprechers und stellen eine notwendige 
Bedingung für den Vollzug einer Sprechhandlung dar; 

2. Einleitungsbedingungen (preparatory conditions): sie schildern die situativen 
Rahmenbedingungen und in wessen Interesse die Sprechhandlung stattfindet; 
weiterhin besagen sie, daß die Sprechhandlung einen Sinn haben muß; 

3. Aufrichtigkeitsbedingungen (sincerity conditions): sie zeigen, daß der Sprecher 
aufrichtig und ernsthaft beabsichtigt, seine Intention zu erreichen; 

4. Bedingungen des propositionalen Gehalts (propositional content conditions): hier- 
bei wird die Proposition von den übrigen Teilakten der Sprechhandiung isoliert; 
diese Bedingungen legen die Art der Proposition fest, d. h. sie stellen fest, ob 
für einen Illokutionstyp jede Proposition möglich ist oder nur eine bestimmte 
und welche Merkmale diese kennzeichnen. 

Aufgrund der unterschiedlichen Ausprägung der spezifischen Handiungsbedingun- 

gen lassen sich bestimmte Sprechhandlungstypen unterscheiden, wie 2. В. BE- 

HAUPTEN, BITTEN, DANKEN u. а. 

Zur Taxierung von Sprechhandlungsklassen zieht SEARLE (1976) zwölf Unter- 
scheidungskriterien heran, die aber sehr heterogen sind, da sie semantische und 
pragmatische Aspekte berücksichtigen. Die drei wichtigsten Prinzipien sind folgen- 
de: 


Im folgenden werde ich die Ausdrucksweise Spl und 5р2 verwenden, denn sie trägt der 
Tatsache Rechnung, daß in einer kommunikativen Interaktion zwischen zwei Gesprächs- 
teilnehmem in der Regel beide Partner wechselseitig die Rolle des Sprechers bzw. Hörers 
einnehmen. Im übrigen beschränke ich die folgende Darstellung der sprechhandlungstheore- 
tischen Dialoganalyse auf eine Interaktion zwischen zwei Sprechern, um die Lesbarkeit des 
Textes nicht zu erschweren. Die Ausführungen sind jedoch problemlos auf eine Interaktion 
mit mehreren Sprechern übertragbar. 

Vgl. GRICE (1980, 113 П.). 

SEARLE (1992 b, 91) illustriert die Sinnlosigkeit einer Sprechhandlung am Beispiel einer 
AUFFORDERUNG: diese sei sinnlos, wenn der Aufgeforderte bereits das tue oder sich an- 
schicke zu tun, zu dem er aufgefordert wurde. 

SEARLE (1992 b, 100 ff.) führt u. a. folgende Beispiele hierfür an: Ein Sprecher, der einen 
Adressaten zu etwas auffordert, muß wünschen, daß dieser der Aufforderung nachkommt; 
ein Sprecher, der etwas behauptet, muß glauben, daß das, was er sagt, wahr ist; ein Sprecher, 
der einen Rat erteilt, muß glauben, daß dieser dem Adressaten nützt. 
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1. Der illokutionäre Zweck (illocutionary point): darunter sind die kommunikativen 
und praktischen Absichten, die ein Sprecher mit seiner Äußerung verfolgt, zu 
verstehen; der illokutionäre Zweck entspricht den wesentlichen Bedingungen; 

2. die psychische Einstellung (psychological state), die der Sprecher mit der Sprech- 
handlung zum Ausdruck bringt (z. B. Überzeugung, Wunsch, Bedauern, Verär- 
gerung); 
die psychischen Einstellungen oder Zustände entsprechen den Aufrichtigkeits- 
bedingungen; 

3. die Anpassungsrichtung (direction of fit) zwischen den Worten und der Welt als 
Folge des illokutionären Zwecks. 

Auf der Grundlage dieser drei Hauptkriterien unterscheidet SEARLE (1976) fünf 

Grundkategorien illokutiver Akte, deren Beschreibung in Tabelle 1 zu finden ist: 

REPRASENTATIVA/ASSERTIVA, DIREKTIVA, KOMMISSIVA, EXPRESSIVA 

und DEKLARATIVA. 


Tabelle HI. REPRÄSENTATIVA/ASSERTIVA, DIREKTIVA, KOMMISSIVA, EXPRESSIVA 
und DEKLARATIVA nach SEARLE (1976) 


Spl sagt, was der Fall ist und legt sich auf die Wahrheit der 
Proposition fest (BEHAUPTEN, FESTSTELLEN... 
DIREKTIVA Spl sagt, was $р2 tun soll und versucht damit zu erreichen, 
Ka daß Sp2 diese Handlung ausführt (BITTEN, BEFEHLEN, 
RATEN... 


KOMMISSIVA |$р1 sagt, was Spl tun wird und legt sich darauf fest (VER- 
SPRECHEN, GELOBEN... 


EXPRESSIVA Spl sagt, was 5р1 oder Sp2 fühlen (DANKEN, KLAGEN... 
DEKLARATIVA |Spl sagt, was sozial oder institutionell gelten soll (EROFF- 
NEN, VERURTEILEN, TAUFEN... 


1.1.3 Das GRicEsche Kooperationsprinzip und die Theorie der Konversa- 
tionsimplikaturen 


SEARLE wies bei der weiteren Ausarbeitung seiner Theorie der Sprechhandlungen 
darauf hin, daß die wörtlich indizierte Illokution von der tatsächlich vollzogenen 
Illokution abweichen kann. Wenn eine illokutionäre Handlung X durch den Voll- 
zug einer anderen illokutionären Handlung Y indirekt vollzogen wird, so wird er- 
stere indirekte Sprechhandlung genannt. Zum Beispiel stellt der Vollzug der 
FRAGE Können Sie mir sagen, wie spät es ist? eine AUFFORDERUNG dar. Die 
AUFFORDERUNG wird durch die FRAGE indirekt mitvollzogen. Eine Erklärung, 
wie der Vollzug indirekter Sprechhandlungen in der Kommunikation möglich ist, 
stützt sich vor allem auf das von GRICE (1968, dt. 1980) formulierte Kooperati- 
onsprinzip und dem darauf beruhenden Modell der konversationellen Implikatur. 
Ausgehend davon, daß Sprechen einen besonderen Fall oder eine Variante 
zweckgerichteten, ja rationalen Verhaltens”- darstellt und genuin kooperativ ist, 
postuliert GRICE das Grundprinzip der Kommunikation, das er Kooperati- 
onsprinzip nennt und wie folgt formuliert: „Gestalte deinen Gesprächsbeitrag 
so, daß er dort, wo er im Gespräch erscheint, dem anerkannten Zweck dient, den 
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> Nach HOFFMANN (1996, 100). 


Vgl. GRICE (1980, 115). 
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du gerade mit deinen Kommunikationspartnern verfolgst“ (GRICE 1980, 113). Das 
Kooperationsprinzip wird durch die vier Konversationsmaximen der Quantität, 
Qualität, Relation und Modalität konkretisiert, die folgendes besagen: 
a) Maxime der Quantität (bezieht sich auf die Menge der gelieferten Information): 

1. Mache deinen Gesprächsbeitrag so informativ wie (für die augenblicklichen 

Gesprächszwecke) nötig. 

2. Mache deinen Gesprächsbeitrag nicht informativer als nötig. 
b) Maxime der Qualität: Obermaxime: Versuche deinen Gesprächsbeitrag so zu 

gestalten, daß er wahr ist. 

1. Behaupte nichts, von dessen Wahrheit du nicht überzeugt bist. 

2. Behaupte nichts, wofür du keine hinreichenden Beweise hast. 
c) Maxime der Relation: Sei relevant. 
d) Maxime der Modalität: Obermaxime: Sei klar. 

1. Vermeide Unklarheit im Ausdruck. 

2. Vermeide Mehrdeutigkeit. 

3. Vermeide Weitschweifigkeit. 

4. Vermeide Ungeordnetheit. 
Die Konversationsmaximen gelten als vernünftig akzeptierte Anforderungen an 
eine rationale Kommunikation, die dem „maximal effektive[n] Informationsaus- 
tausch“ (KELLER 1995, 17) dienen. Das Kooperationsprinzip und seine Maximen 
sind als universelle Kommunikationsbedingungen” zu verstehen, sie sind Ausdeu- 
tungen der notwendigen interaktiven Bemühungen und keine „idealisierende[n] 
Ratschläge für das idyllische Miteinander“ oder „Normen, die die Gesprächspart- 
ner kennen müssen“? ‚ sondern sie stellen Prinzipien dar, „von denen jeder an der 
Kommunikation Beteiligte bis zur Evidenz des Gegenteils annimmt, daß sie beim 
Kommunizieren erfüllt sind“ (KELLER 1995, 6 f.).” 

Das GricEsche Kooperationsprinzip und seine Maximen sind insofern für 
persuasive Sprechhandlungen von Bedeutung, da seine Beachtung eine grundle- 
gende Voraussetzung für das Zustandekommen von persuasiver Kommunikation 
ist. Wird das Kooperationsprinzip von den Gesprächsteilnehmern mißachtet, kann 
ein Persuasionsprozeß nicht zustande kommen, da die Gesprächsteilnehmer in ein 
anderes Handlungsmuster wechseln müßten, würden sie der Frage nachgehen wol- 
len, warum das Kooperationsprinzip nicht befolgt wird. 


Vgl. hierzu HARRAS (1983, 188 ff.) und HERINGER (1990, bes. 83 fT.). 

Beispiele für diese Interpretation des GRICEschen Kooperationsprinzips und seiner Maximen 
sind die Aussagen von SPERBER, WILSON (1986, 162), BREMERICH-VOs (1990, bes. 471 ff.). 
Die Gricesche Theorie ist häufig kritisiert worden, da zum einen die Abgrenzung der Ma- 
ximen voneinander unscharf ist und zum anderen das Kooperationsprinzip nur einen 
Aspekt der Kommunikation berücksichtigt, und zwar den des effektiven Informationsaus- 
tauschs (vgl. KELLER 1995, 17). KELLER (1995, 11) schlägt deshalb vor, das Kooperati- 
onsprinzip durch das Rationalitätsprinzip zu ersetzen, das er wie folgt formuliert: 
„Betrachte die Gesprächsbeiträge deiner Gesprächspartner als rationale Handlungen“ (ibd.). 
„Rational handeln“ bedeutet hier, daß „aus den subjektiv gegebenen Handlungsaltemativen“ 
diejenigen „zur Erreichung eines Handlungsziels“ ausgewählt werden, „die den höchsten sub- 
jektiv erwartbaren Nettonutzen“ versprechen (ibd.). Mit dem Rationalitätsprinzip können - 
im Gegensatz zum Kooperationsprinzip - auch nicht-kooperative Gesprächsbeiträge mittels 
der Maximen erfaßt werden, da einerseits der Sprecher seinen Gesprächsbeitrag immer als 
geeignetes Mittel zur Realisierung seines Handlungsziels betrachtet und andererseits der 
Adressat davon ausgeht, daß sein Gesprächspartner rational handelt und ihm sein Ge 
sprächsbeitrag als geeignetes Mittel zur Zielrealisierung erscheint. 
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Durch die Kenntnis des Kooperationsprinzips läßt sich der Vollzug indirekter 
Sprechhandlungen klären. GRICE verwendet dafür den Terminus der Ge- 
sprächsimplikatur, die er folgendermaßen definiert: 

„Jemand, der dadurch, daß (indem, wenn) er sagte, daß p, impliziert hat, daß 
а, hat die Gesprächsimplikatur, daß q vollzogen, vorausgesetzt, daß 
1. man vermuten muß, daß er die Gesprächsmaximen oder zumindest das Koope- 

rationsprinzip befolgt, 

2. die Annahme gilt, er sei sich bewußt oder glaube, daß а nötig sei, um seine 
Aussage (oder sein aussageentsprechendes Tun) p mit dieser Vermutung in Ein- 
klang zu bringen und 

3. der Sprecher glaubt (und erwartet auch vom Hörer, daß er dies weiß), daß der 
Hörer in der Lage sein kann, herauszubekommen oder intuitiv zu erkennen, daß 
die in 2. erwähnte Annahme erforderlich ist“ (GRICE 1980, 118). 

Gesprächsimplikaturen können dadurch zustande kommen, daß die Sprecher die 

Konversationsmaximen einerseits befolgen bzw. andererseits gezielt mißachten. 

GRICE unterscheidet die Konversationsmaximen von konventionellen Implikatu- 

ren, die aufgrund der konventionellen Bedeutung der verwendeten Lexeme und der 

grammatischen Konstruktionen der Äußerung entstehen. 

Um eine Konversationsimplikatur gedanklich zu erschließen, stützt sich der 
Hörer auf folgende Daten“: 

1. die konventionelle Bedeutung der verwendeten Wörter sowie die Identität der 

beteiligten referentieilen Bezüge, 

. das Kooperationsprinzip und die Konversationsmaximen, 

. den sprachlichen und außersprachlichen Kontext der Außerung, 

. weiteres Hintergrundwissen und 

. die Annahme, daß die oben genannten Daten sowohl dem Sprecher als auch 

dem Hörer verfügbar sind und daß beide Teilnehmer dies voneinander wissen 
oder annehmen. 

Die Theorie der Konversationsimplikaturen verdeutlicht, wie indirekte Sprechhand- 
lungen zustande kommen und warum sie die Kommunikation nicht behindern, 
sondern von den Gesprächsteilnehmern erfolgreich aufgelöst werden können. Fer- 
ner spielen Konversationsimplikaturen bei der Darstellung des Funktionierens von 
argumentativen Sprechhandlungen, die Bestandteil von persuasiven Sprechhand- 
lungssequenzen sind, eine große Rolle, da sie eine mögliche Erklärung dafür bie- 
ten, wie von den angeführten Argumenten auf das Handlungsziel des Sprechers 
geschlossen werden kann. 


Lët 4 сә М 


26 Уві. GRICE (1980, 118). 


Vgi. dazu ausführlich Kapitel 3.3. 
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1.2 Dialogtheoretische Grundlagen 


1.2.1 Zum Zusammenhang zwischen Sprechhandlung und Dialog 


Die Sprechhandlungstheorie geht davon aus, daß Sprache eine besondere Form des 
interaktiven kommunikativen Handelns ist. Im Sinne der klassischen Sprechakt- 
theorie gibt eine Sprechhandlung das kommunikative Handeln eines Sprechers 
wieder. Folglich widerspiegelt eine einzelne Sprechhandlung nicht die dialogische 
Natur der Sprache, denn der „sprachlich Handelnde bedarf eines Partners; sein 
Handeln ist an einen (in der Regel) menschlichen Adressaten gerichtet, und der 
Erfolg dieses (sprachlichen) Handelns ist weitgehend an die (intentionale) Reakti- 
on des Partners gebunden, d. h. er stellt sich nicht als eine durch ein Tun ausgelö- 
ste kausaldeterminierte Folge, sondern seinerseits als Folge des zweckrationalen 
Handelns eines andern ein (vgl. VON WRIGHT 1974; MEGGLE 1990)* (HUNDSNUR- 
SCHER 1994, 217). 

SEARLE als einer der Hauptvertreter der klassischen Sprechakttheorie geht 
davon aus, daß die illokutive Sprechhandlung die Grundeinheit sprachlicher 
Kommunikation darstellt.’ Diese Aussage, die der aristotelischen Tradition folgt, 
nach der der Mensch das Prinzip des Handelns 15129, „reflektiert die klassische 
Form des Handelns - die der praktischen Individualhandlung: ein Handelnder, der 
mittels einer bestimmten Aktivität ein individuell gesetztes Ziel anstrebt“ (HUNDS- 
NURSCHER 1994, 217). Mit dieser Auffassung verkürzt die klassische Sprechakt- 
theorie die sprachliche Realität auf zweifache Art. Erstens: Sprachliche Kommuni- 
kation wird nur aus der Perspektive des Sprechers betrachtet, der Hörer interessiert 
nur als Reagierender (und nicht als aktiver Interaktant). Zweitens: Autonome 
Sprechhandlungen gibt es nicht. Einzelne Sprechhandlungen sind immer in einen 
Kommunikationskontext, eine Aufeinanderfolge von Sprechhandlungen der Inter- 
aktanten, eingebettet. Jede Sprechhandlung zielt auf eine folgende oder verweist 
als reaktive zurück auf eine vorausgehende. Damit garantieren nur Untersuchun- 
gen von Sprechhandlungssequenzen und schließlich von Dialogen die unverkürzte 
Darstellung der sprachlichen Realität. 

Gespräche setzen sich aus den Gesprächsschritten der Interaktanten zusam- 
men, die wiederum aus den einzelnen Sprechhandlungen der Dialogteilnehmer 
aufgebaut sind. Somit konstituieren sich Dialoge in diesem Sinn aus den Sprech- 
handlungen mindestens zweier Kommunikanten, d. h. sie sind Sprechhandlungs- 
sequenzen, in denen $р1 und Sp2 abwechselnd aufeinander bezogene Sprechhand- 
lungen vollziehen, wobei sie gemeinsam handelnd individuelle Ziele verfolgen. 
Damit stellen Sprechhandlungen als isolierbare Einheit in der Dialoganalyse eine 
zentrale Beschreibungskategorie dar, sie sind jedoch keineswegs die Grundeinheit 
der menschlichen Kommunikation. 


Vgl. SEARLE (1992 b, 29). 
Vgl. ARISTOTELES (1972, 53). 
Vgl. HUNDSNURSCHER (1994, 217). 
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1.2.2 Das Gespräch als Ausdruck des dialogischen Prinzips der mensch- 
lichen Kommunikation 


Sprachliche Kommunikation ist ihrem Wesen nach dialogisch ausgerichtet: 
„Диалогическое общение и есть подлинная сфера жизни языка“ (BACHTIN 
1979 b, 212). Das dialogische Prinzip von Aktion und Reaktion gilt generell für 
jede Sprachverwendung, auch wenn das äußere, situative Merkmal der unmittelba- 
ren Reaktion eines Kommunikationspartners nicht gegeben ist. WILHELM VON 
HUMBOLDT (1963, 138) erläuterte diese dialogische Sprachauffassung in seinem 
Dualis-Vortrag 1827 folgendermaßen: „Es liegt aber in dem ursprünglichen Wesen 
der Sprache ein unabänderlicher Dualismus, und die Möglichkeit des Sprechens 
selbst wird durch Anrede und Erwiederung bedingt.“ Die universalen Kategorien 
„Anrede und Erwiederung“ begründen demzufolge das minimale dialogische 
Handlungsspiel, d. h. die dialogische Grundnatur der Sprache kommt am eindeu- 
tigsten in der Wechselbeziehung zwischen mindestens zwei Interaktanten einer 
Kommunikationssituation zum Ausdruck. „Alles Sprechen ruht auf der Wechsel- 
rede, in der, auch unter Mehreren, der Redende die Angeredeten immer sich als 
Einheit gegenüberstellt“ (VON HUMBOLDT 1963, 127). Mit anderen Worten: Das 
inhaltliche Phänomen des dialogischen Prinzips der Sprachverwendung offenbart 
sich auf der Realisierungsebene am deutlichsten im Gespräch, dessen offensicht- 
lichster Aspekt in der Wechselseitigkeit zwischen Sprecher. und Hörerrolle besteht. 
М. М. ВАСНТІМ, neben L. Р. JAKUBINSKIJ” einer der Wegbereiter der sowjetischen 
Dialogforschung, schrieb in diesem Zusammenhang: 


„.. слушающий, воспринимая и понимая значение (языковой) речи, 
одновременно занимает по отношению к ней активную ответную позицию: 
соглашается или не соглашается с ней (полностью или частично), дополняет, 
применяет ее, готовится к исполнению и т. п.; и эта ответная позиция 
слушающего формируется на протяжении всего процесса слушания и 
понимания с самого его начала, иногда буквально с первого слова говорящего. 
Всякое понимание живой речи, живого высказывания носит активно ответный 
характер (хотя степень этой активности бывает весьма различной); всякое 
понимание чревато ответом и в той или иной форме обязательно его 
порождает: слушающий становится говорящим. Пассивное понимание 
значений слышимой речи — только абстрактный момент реального целостного 
активно ответного понимания, которое и актуализуется в последующем 
реальном ... ответе ... И сам говорящий установлен именно на такое ответное 
понимание: он ждет не пассивного понимания, так сказать только 
дублирующего его мысль в чужой голове, но ответа, согласия, сочувстия, 
возражения, исполнения и т. д. ... Более того, всякий говорящий сам является 
в большей или менышей степени отвечающим: ведь он не первый говорящий, 
впервые нарушивший вечное молчание вселенной, и он предполагает не 
только наличие каких-то предшествующих высказываний — своих и чужих, — 
к которым его данное высказывание вступает в те или иные отношения 
(опирается на них, полемизирует с ними, просто предполагает их уже 
известным слушателю.“ BACHTIN (1979 а, 246 f.) 


Zu den Traditionen der sowjetischen Dialogforschung vgl. FREIDHOF (1991 a, 229 Й.). 
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Unter ‘Gespräch’ bzw. ‘Dialo 92 wird eine Form der simultanen”, mündlichen, 
interpersonalen, sprachlichen” Kommunikation verstanden, die folgende Merkma- 
le aufweist”: 

1. mindestens zwei Interaktanten”‘; 

2. gegenseitiger, unmittelbarer, konventionell bedingter Wechsel der Sprecher-/ 
Hörerrolle; 

3. der kommunikative Austausch findet mittels eines gemeinsamen sprachlichen 
Codes statt; 

4. innerhalb des Dialogprozesses realisieren die Kommunikationspartner ihre 
Handlungsziele” ; 

5. die Interaktanten konzentrieren ihre Aufmerksamkeit auf das jeweils relevante 
dialogische Handeln und bekunden damit gemeinsames Interesse am dialogi- 
schen Geschehen; 

6. die Gesprächsschritte der Teilnehmer sind durch die Relation des illokutiven 
Zwangs miteinander verbunden. 

Gespräche umfassen folglich „jede sprechsprachliche, dialogische und thematisch 

zentrierte Interaktion“ (HENNE, REHBOCK 1982, 261) der Kommunikationsteil- 

nehmer. 

Die Sprechhandlung PERSUASION verläuft immer dialogisch interaktiv. 
Auch wenn ein Sprecher sich selbst im Selbstgespräch von etwas überzeugen oder 
zu etwas überreden will, muß er sich gedanklich in Proponent und Opponent 
„aufspalten“, die verbal um das Gelingen der persuasiven Intention ringen. $р1, 
der Proponent, eröffnet das Dialogspiel mit einem initialen Gesprächsschritt, auf 
den Sp2, der Opponent, in vielfältiger Art und Weise reagieren kann: er kann wi- 
dersprechen, bezweifeln, bestreiten u. a. Durch seine mannigfaltigen Reaktionen 
bestimmt der Opponent den weiteren Gesprächsverlauf entscheidend, denn auf 
seine Entgegnungen muß wiederum der Proponent entsprechend reagieren. So ent- 
steht eine Kettenreaktion, bis - im günstigen Fall - eine gemeinsame Lösung ge- 
funden worden ist. Im ungünstigen Fall kann der Opponent die PERSUASION 
уоп Spi sogar scheitern lassen oder zum neuen Proponenten werden. Somit ver- 
deutlichen persuasive Gespräche ganz offenkundig den fundamentalen Aspekt ei- 
nes Gesprächs, nämlich die Wechselbeziehung zwischen den Interaktanten. 


a Die Begriffe ‘Gespräch’ und "Dialog" werden in dieser Arbeit synonym verwendet. Der Ein- 


schränkung, daß ein Dialog nur ein Gespräch über ein bedeutungsvolles Thema sein kann 
(vgl. DUDEN 1978, Bd. 2, 524 f.), schließe ich mich nicht an, da es wohl kaum möglich ist 
zu definieren, was ein „bedeutungsvolles Thema“ ist. 

Unter ‘simultan’ wird eine Kommunikation “hicet-nunc’ іп der face-to-face-Situation verstan- 
den. Eine Ausnahme stellen das Telefon- bzw. Bildtelefongespräch und die Videokonferenz 
dar, die zu den Dialogen zählt, obwohl die ‘Einheit des Ortes’ nicht gegeben ist. 

Für die Aufgabenstellungen der linguistischen Pragmatik stehen die verbalen Außerungen im 
Vordergrund, auch wenn beim dialogischen Handeln verbale und nonverbale Realisierungs- 
formen der Gesprächsbeiträge in enger Weise miteinander verknüpft sind. 

Vgl. etwa FRANCK (1980, 44, 49), HENNE, КЕНВОСК (1982, 13 f., 34), КОЅТА (1995 а, 182). 
Um die konstitutiven Merkmale von Dialogen modellhaft herauszuarbeiten sowie ihre inter- 
ne Organisation adäquat aufzuzeigen, beschränken sich die folgenden Erörterungen und 
Analysen auf eine sprechsituative Konstellation mit maximal zwei Interaktanten. 

Zu dem Terminus “Handlungsziel’ vgl. Kapitel 1.2.4.2.1. 

Vgl. BARANOV (1990, 111) und Kapitel 1.2.3.2. 
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1.2.3 Einheiten und Strukturen von Dialogen 


1.2.3.1 Strukturelle Untersuchungsebene 


Gespräche stellen komplexe interaktive Einheiten dar, die - in Abhängigkeit vom 
Forschungsziel - unter verschiedenen Blickwinkeln analysiert werden können, so 
z. B. aus der strukturellen, prozeduralen, soziolinguistischen oder verbalen bzw. 
nonverbalen Perspektive. In diesem Kapitel sollen die interne Dialogstruktur und 
die gesprächkonstitutiven Einheiten beschrieben werden. 

Ausgehend vom Kriterium der Funktion werden auf der strukturellen Unter- 
suchungsebene drei Analyseebenen unterschieden: die Makro-, die mittlere und die 
Mikroebene. 

Auf der Makroebene wird das Gespräch als Ganzes einem Dialogtyp zuge- 
ordnet. Die Taxonomie der Dialoge erfolgt in Abhängigkeit entweder vom Dia- 
logzweck oder von der Interessenlage der Sprecher. 39 Auf dieser Analyseebene, die 
den Gesamtverlauf des Dialogs untersucht, gliedert sich das Gespräch in drei Pha- 
sen, die sich als Gesprächseröffnung, Gesprächskern oder -mitte sowie als Ge- 
sprächsbeendigung klassifizieren lassen. Die Funktion der Eröffnungsphase besteht 
in der wechselseitig akzeptierten Situationsdefinition hinsichtlich der sozialen In- 
teraktantenbeziehungen und der Herstellung von wechselseitiger Gesprächsbereit- 
schaft.” In der Kernphase werden Kommunikationsgegenstände (Hauptthema und 
Subthemen) abgehandelt und die Handlungsziele der Sprecher verfolgt. Diese Dia- 
logphase ist außerdem durch gesprächserweiternde Beiträge gekennzeichnet, die - 
neben Einschüben Nebenbemerkungen, Ablenkungsversuchen - vor allem der Me- 
takommunikation‘ dienen. Die Aufgabe der Beendigungsphase besteht in der ge- 
meinsamen Auflösung der Gesprächsbereitschaft.” 

Die Phasen der Gesprächseröffnung und -beendigung weisen einen relativ 
einfachen Aufbau auf, sie sind konventionell bedingt und zeichnen sich in Abhän- 
gigkeit vom Dialogtyp, der kommunikativen und sozialen/institutionellen Situation 
sowie vom Kulturkreis durch bestimmte ritualisierte Elemente, z. В. Gruß- und 
Abschiedsformeln, aus. 

Nicht jedes Gespräch weist die obenerwähnten drei Phasen der Makroebene 
auf. Abgesehen davon, daß die Eröffnungs- und/oder Beendigungsphase gelegent- 
lich fehlen können, kommt es in natürlichen Dialogen zu einer Verflechtung zwi- 
schen den einzelnen Gesprächsphasen und Sequenzen.“ t So können z. В. Eröff- 
nung und Dialogmitte miteinander verzahnt sein. 

Im Unterschied zur detaillierten Beschreibung der Eröffnungs- und Beendi- 
gungsphase läßt die Forschung zur Gesprächsmitte noch viele Fragen offen. Das 
hängt damit zusammen, daß die Kernphasen von Dialogen in der Regel sehr kom- 
plex strukturiert sind und viele individuelle Gestaltungsmöglichkeiten bieten. Im 
Laufe der historischen Entwicklung der Sprachgemeinschaft haben sich jedoch 
gesprächstypische Ablaufmuster, sog. Handlungsmuster `, и entwickelt, die den Ge- 


Vgl. Kapitel 1.2.4. 

Vgl. BERENS (1976, 17 Г.). 

Eine ausführliche Darstellung der metakommunikativen Gesprächsbeiträge bietet TECHT- 
MEIER (1984). 

Vgl. HENNE, REHBOCK (1982, 20 ff.), BRINKER, SAGER (1989, 94). 

Vgl. SCHEGLOFF (1968), SCHEGLOFF, SACKS (1973), JÄGER (1976 a), BERENS (1981), WERLEN 
(1984). 

Vgl. HENNE, КЕНВОСК (1982, 262 ff.). 

Vgl. dazu Kapitel 1.3.1.1. 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


00052683 


26 


sprächsteilnehmern mehr oder weniger feste Orientierungshilfen für ihr sprachli- 
ches Handeln geben. Entsprechende Untersuchungen liegen bis jetzt nur für weni- 
ge Dialogmuster“ vor (z. B. Wegauskunft, Verkaufsgespräch, telefonische Kurzbe- 
ratung, Arzt-Patienten- Gespräch, Beratungsgespräch). l 

Auf der mittleren Ebene untergliedern sich Gesprächsphasen in minimale 
Dialoge” bzw. Sequenzen”, die ihrerseits aus Gesprächsschritten (engl. turns, russ. 
коммуникативный акт) aufgebaut sind. Der Gesprächsschritt gilt als Basis- 
kategorie des Dialogs. GOFFMAN (1974, 201) definiert ihn als „alles das, was ein 
Individuum tut und sagt, während es jeweils an der Reihe ist“. Diese Definition 
schließt nicht nur das verbale Handeln des Sprechers ein, sondern auch sein non- 
verbales Verhalten wie Mimik, Gestik und Kinesik. Daher wird ein Gesprächs- 
schritt auch als verbaler bzw. nonverbaler kommunikativer Akt (russ. вербальный 
или речевой/невербальный или неречевой коммуникативный акт’) des Sprechers 
bezeichnet. Im folgenden werden nur die verbalen kommunikativen Akte berück- 
sichtigt. Sie können, müssen jedoch nicht mit Sprechhandlungen zusammenfallen. 
Auf der Hörerseite entspricht der Sprechhandlung „ein Hörverstehensakt, in dessen 
inauditiver- Kraft das aktualisierte Verstehensvermögen des Hörers sich aus- 
drückt“ (HENNE, REHBOCK 1982, 25). Gesprächsschritte können einfach und kom- 

. к S eege 53 

plex strukturiert sein. Im ersteren Fall fallen sie mit einem Zug zusammen. Als 
Zug (russ. речевое высказывание, реплика”) bezeichne ich einen Abschnitt eines 
Gesprächsschritts eines einzelnen Sprechers, der sich semantisch-syntaktisch und 
pragmatisch von vorangegangenen und nachfolgenden Redesegmenten abgrenzen 
läßt. Züge sind folglich kleinste Analyseeinheiten auf der mittleren Strukturebene. 

Die vorgenommenen begrifflichen Abgrenzungen sollen an Beispiel 6 ver- 
deutlicht werden: 


(6): Разговор двух подруг. 


А - женщина 46 лет, научный работник. 
Б — женщина 40 лет, научный работник. 


П 

н А Вообще, между прочим, 

S Володя... так... меня... очень странно: 
Е ничего не ответил насчет чаю... 


И я не знаю, получил ли он его. 


46 


PR Zu dem Begriff ‘"Dialogmuster’ vgl. Kapitel 1.3.1.1. 


Vgl. etwa WUNDERLICH (1978 a) (Wegauskunft), SCHANK (1981) (telefonische Kurzbera- 
tung), НО (1981) (Verhör), LÖRCHER (1983) (Arzt-Patienten-Gespräch), HINDELANG 
(1994 a) (gestalttherapeutisches Gespräch), NOTHDURFT, REITEMEIER, SCHRÖDER (1994) 
(Beratungsgespräch), HUNDSNURSCHER, FRANKE (1985), POTHMANN (1997) (Verkaufs-/ 
Einkaufsgespräch). 

Vgl. etwa HUNDSNURSCHER (1984), BARANOV (1990) und BARANOV, KREJDLIN (1992). 

Vgl. etwa SCHEGLOFF (1968; 1972) und WUNDERLICH (1976). 

Zu diesem Terminus vgl. BARANOV (1990, 107). 

Zu diesen Termini vgl. ВАКАМОУ (1990, 107 f.). 

„In-auditiv ist die Paralielbildung zu ü-lokutiv: ‘Im’ (während des) Sprechen(s) bzw. Чт’ 
(während des) Hören(s) kommt die Kraft des Sprechers (als locutor) bzw. die des Hörers (als 
auditor) zur Geltung“ (HENNE, REHBOCK 1982, 25; Hervorhebungen im Original). 

Der Terminus ‘Zug’ ist der Dialogspieltheorie entlehnt. Sprachspiele im Sinne WITTGEN- 
STEINS sind konstruierte oder rekonstruierte Dialogverläufe, die als Vergleichsobjekte genutzt 
werden können, um dadurch den Blick zu schärfen für die Eigenheiten natürlicher Dialoge 
(vgl. WITTGENSTEIN 1967, $ 81, 130). 

Zu diesen Termini vgl. BARANOV (1990, 108). 
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Странно. 

Он очень обязательный вообще. 

В том-то и дело! 

Понимаешь, очень странно. 

Человек. 

Очень странно. 

Очень странно, 

просто ну не может быть. 

А у Изи лежал этот чай, 

потому что мы его в общем-то не очень заваривали, 

только Володя заваривал, 

а мы сами как-то сделали, что... 

он быстро надоедает... 

Как они его там пьют каждый день!? 

Я не знаю. 

Но... нам он быстро надоел, уже за время володиного пребывания, 
к тому же он один раз прокис, так как с молоком... 

2 И ... сразу... вот у меня, например, уже ассоциация с этим 
прокисшим. 

И не хочется делать. 

И когда тот написал, что в общем у него чая нет, он, значит, сказал, 
что... пошлет... 

И не послал. 

(МЕ, І, 34) 


ы a о a P 


Die hochgestellten Indizes bezeichnen hier und im weiteren den jeweiligen Zug 
einer Gesprächsteilnehmerin. Der vorliegende Dialogausschnitt besteht aus 26 Zü- 
gen. Diese Züge bilden komplex strukturierte Gesprächsschritte. Die Gesprächs- 
schritte der Kommunikantin A setzen sich aus den Zügen 1 bis 4, 7 bis 8, 11 bis 
12 zusammen. Die Gesprächsschritte von B enthalten die Züge 5 bis 6, 9 bis 10, 13 
bis 26. 

Züge - und somit auch Gesprächsschritte - beinhalten ein propositionales und 
ein illokutives Moment. Die illokutive Funktion eines Zuges wird bestimmt durch 
die kommunikativen Intentionen, die ein Sprecher mit seinem Zug verfolgt. Dem- 
zufolge repräsentieren verbale Züge bestimmte, einfach strukturierte Sprechhand- 
lungstypen. Im Dialogausschnitt 6 kommen z. B. im ersten Gesprächsschritt der 
Teilnehmerin B, der die Züge 5 bis 6 umfaßt, die Sprechhandlungen BEWER- 
TUNG und BEHAUPTUNG vor. Ein einzelner Zug kann jedoch keinesfalls eine 
komplex strukturierte Sprechhandlung repräsentieren. Die einfach strukturierten 
Sprechhandlungen, die in Zügen auftreten, können im Gespräch weitere illokutive 
Funktionen innerhalb komplexer Sprechhandlungen, wie z. B. persuasiver Sprech- 
handlungen", erfüllen. Diese zusätzlichen Funktionen können nur durch еше 
Analyse des gesamten Gesprächs ermittelt werden. 

Die Gesprächsschritte mehrerer Interaktionspartner werden aufgrund der Ei- 
genschaft des illokutionären Zwangs (иллокутивное вынуждение)”° bzw. der beding- 
ten Erwartbarkeit (conditional relevance)” zu funktionellen Einheiten zusammenge- 
faßt, die als minimale Dialoge oder Sequenzen bezeichnet werden. Das 
Merkmal des illokutionären Zwangs bzw. der bedingten Erwartbarkeit drückt aus, 
daß innerhalb einer Sequenz der erste Gesprächsschritt den zweiten Gesprächs- 
55 
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Vgl. dazu Kapitel 2.2.1. 
Vgl. Baranov (1990, 111). 
Vgl. SCHEGLOFF (1968, 1085). 
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schritt bedingt. МИ anderen Worten: der zweite Gesprächsschritt folgt dem ersten 
erwartbar.” Sequenzen, in denen der erste Gesprächsschritt den zweiten aufgrund 
konventioneller Bedingungen erzwingt, heißen nach SCHEGLOFF, SACKS (1973) 
adjacency pairs. Dazu gehören z. B. Frage-Antwort-Sequenzen, Grußformeln und 
andere Höflichkeitsrituale, bei denen das Ausbleiben des zweiten Gesprächsschrit- 
tes als Verletzung kommunikativer und sozialer Normen bewertet wird. 

Zur mittleren Ebene gehören neben den Zügen, Gesprächsschritten, Sequen- 
zen, Sprechhandlungen und Hörnverstehensakten auch der Sprecherwechsel (turn 
taking), die Gliederungssignale des Sprechers und das kontaktbestätigende Rück- 
koppelungsverhalten (back-channel-behavior) des Gesprächspartners.. Letzteres 
umfaßt sowohl Rückmeldungspartikeln als auch nonverbale Außerungsmittel, wie 
z. B. Kopfnicken und Blickkontakt.°° Das Rückkoppelungsverhalten von Sp2, der 
zu diesem Zeitpunkt den Gesprächsschritt nicht hat, stabilisiert den Dialog, indem 
es Spl Aufmerksamkeit und eventuell Zustimmung oder Ablehnung signalisiert. 

Im Mikrobereich der strukturellen Untersuchungsebene werden die verbalen 
und nonverbalen Äußerungsformen der gesprächskonstitutiven Einheiten unter- 
sucht, d. h. die „phonische und prosodische Struktur, Wort- und Satzstruktur, 
Struktur von Mimik und Gestik“ (HENNE, REHBOCK (1982, 188). Hierzu gehören 
auch die Gliederungspartikeln des Ѕргесһегѕ und das Rückkoppelungsverhalten 
des Hörers sowie gesprächsstrukturierende Sprechhandlungen. 

Zusammenfassend läßt sich festhalten: Als gesprächskonstitutive Einheiten 
sind der Zug, der Gesprächsschritt, der minimale Dialog und die Gesprächsphase 
zu betrachten. 


1.2.3.2 Minimaler Dialog und illokutiver Zwang 


Da der minimale Dialog bzw. die Sequenz die kommunikative Interaktion zwi- 
schen den Dialogteilnehmern und somit das dialogische Wesen der Kommunikati- 
on widerspiegelt, soll im folgenden der minimale Dialog definiert werden. Dazu 
müssen zunächst die Termini ‘illokutiver Zwang’, ‘illokutiver Selbstzwang’, 
‘illokutiv unabhängiger’ bzw. ‘illokutiv abhängiger Gesprächsschritt’ und ‘illokutiv 
absolut unabhängiger’ bzw. ‘illokutiv absolut abhängiger Gesprächsschritt’ einge- 
führt werden. Anschließend wird eine Begriffsbestimmung des minimalen Dialogs 
vorgenommen. 


Illokutiver Zwang 

Die einzelnen Gesprächsschritte der Dialogteilnehmer, die in eine konkrete Inter- 
aktionssituation eingebettet sind, beziehen sich aufeinander und hängen vonein- 
ander ab. Wenn ein reaktiver (erwidernder) Gesprächsschritt vollzogen wird, dann 
ist er durch die vorangegangenen Gesprächsschritte determiniert. Dieser Zusam- 
menhang wird in der Dialogforschung als ‘Gesprächskohärenz’ bezeichnet. Sie be- 
ruht darauf, daß die Dialogpartner in der Regel „wechselseitig die Geltung des Ko- 
operationsprinzips als gemeinsame Basis unterstellen und jeden Gesprächsschritt 
in den inhaltlichen und kommunikativen Rahmen einordnen, der durch die vor- 


58 


e Vgl. Kapitel 1.2.3.2. 


Zu den sprecherseitigen und hörerseitigen Kontaktsignalen vgl. z.B. КО$ТА (1998 a, 
126 ff.). 

BRINKER, SAGER (1989, 58) fassen Gesprächsschritt und Hörersignal unter dem Begriff 
‘Gesprächsbeitrag’ zusammen. 

Vgl. HENNE, Ввнвоск (1982, 27 f.). 
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ausgehenden Gesprächsbeiträge geschaffen wurde. Das heißt: Jeder Gesprächs- 
schritt eines Gesprächsteilnehmers wird als Reaktion auf den bzw. die unmittelbar 
vorausgehenden Schritte der anderen Teilnehmer interpretiert“ (BRINKER, SAGER 
1989, 72). Die Gesprächskohärenz drückt sich in spezifischen grammatischen, syn- 
taktisch-semantischen, thematischen und kommunikativ-pragmatischen Beziehun- 
gen zwischen den einzelnen Gesprächsschritten aus.” 

Zur Dialogkohärenz bemerkt BACHTIN (1979 a, 250 f.). sehr prägnant: 


„Каждая реплика [диалога], как бы она ни была коротка и обрывиста, обла- 
дает специфической завершенностью, выражая некоторую позицию говор- 
ящего, на которую можно ответить, в отношении которой можно занять ответ- 
ную позицию... В то же время реплики связаны друг с другом. Но те отноше- 
ния, которые существуют между репликами диалога, — отношения вопроса — 
ответа, утверждения — возражения, утверждения — согласия, предложения — 
принятия, приказания — исполнения и т. п. — невозможны между единицами 
языка (словами и предложениями) ни в системе языка (в вертикальном разре- 
зе), ни внутри высказывания (в горизонтальном разрезе). Эти специфические 
отношения между репликами диалога являются лишь разновидностями специ- 
фических отношений между целыми высказываниями в процессе речевого об- 
щения. Эти отношения возможны лишь между высказываниями разных рече- 
вых субъектов, предполагают других (в отношении говорящего) членов речево- 
го общения. Эти отношения между целыми высказываниями не поддаются 
грамматикализации, так как, повторяем, они невозможны между единицами 
языка, притом не только в системе языка, но и внутри высказывания.“ 


Und weiter dazu: 


„... высказывание — звено в цепи речевого общения, и его нельзя оторвать от 
предшествующих звеньев, которые определяют его извне и изнутри, порождая 
в нем прямые ответные реакции и диалогические отклики. Но высказывание 
связано не только с предшествующими, но и с последующими звеньями рече- 
вого общения. Когда высказывание создается говорящим, их, конечно, еще 
нет. Но высказывание с самого начала строится с учетом возможных ответных 
реакций, ради которых оно, в сущности, и создается... Все высказывание стро- 
ится как бы навстречу... ответу.“ (ibd., 275) 


Als formale Explikation einer der vielfältigen Relationen, die die Gesprächskohä- 
renz bedingen, führt BARANOV (1990, 111) die Kategorie ‘illokutiver Zwang’ 
(иллокутивное вынуждениеђ ein, die besagt, daß ein Gesprächsschritt illokutiv 
einen anderen determiniert. 

Der illokutive Zwang bedingt die Dialogstruktur. Zum Vergleich sei an die 
Satzstruktur erinnert, die sich aufgrund der im Satz vorliegenden syntaktischen 
Beziehungen formiert. Im Unterschied zu den syntaktischen Beziehungen basiert 
der illokutive Zwang jedoch nicht ausschließlich auf den kategorialen Eigenschaf- 
ten der sprachlichen Einheiten, sondern er ergibt sich einerseits aus den illokutiven 
Funktionen der Gesprächsschritte und den Obligationen, die der Sprecher mit sei- 
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ж Zur Gesprächskohärenz vgl. im einzelnen FRANCK (1980, 44, 49) und FRITZ (1982). 


BARANOV (1990, 111) wählt den Terminus ‘Zwang’, weil „в русской филологической тра- 
диции диалог рассматривается как система взаимных обязательств участников H их 
выполнение (ср. работы М. Бахтина, Ю. Тынянова, В. Шкловского, Л. Щербы, Л. Яку- 
бинского).“ 
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nem Gesprächsschritt eingeht‘ und andererseits aus den allgemeinen Gesetzmä- 
Bigkeiten des Funktionierens von Dialogen. Zu letzteren gehören z. В. sozial be- 
dingte Kommunikationsprinzipien wie die Konversationsmaximen von GRICE und 
das Höflichkeitsprinzip von LEECH sowie universale psychologische Gesetzmäßig- 
keiten, die durch den sprachlichen Reiz als solchen determiniert sind (z. B. muß 
auf einen sprachlichen Reiz im Dialog immer eine Reaktion” folgen, ansonsten 
kann eine Konfliktsituation entstehen). 


Illokutiver Selbstzwang 

Die Relation des illokutiven Zwangs muß von der Relation des illokutiven 
Selbstzwangs unterschieden werden. Dem illokutiven Selbstzwang unterliegen zwei 
oder mehrere Züge ein und desselben Sprechers im vorgegebenen Dialogaus- 
schnitt, wenn dabei der erste Zug den zweiten bzw. die folgenden illokutiv bedingt. 
Zur Illustration führe ich ein Beispiel aus einem Schauspiel уоп О. Kučkina 66 an: 


(7): 


2 
3 


Чего я вам скажу... 
Я сейчас в магазине была. 
Народ там толпится, палтус привезли. 


Zug 1 stellt ein VERSPRECHEN der Sprecherin dar, den Adressaten der Sprech- 
handlung in den nächsten Zügen von etwas zu berichten. Soll diese Sprechhand- 
lung erfolgreich sein, muß - gemäß ihren Handlungsbedingungen - auf sie die Ein- 
lösung des VERSPRECHEN; folgen. In den folgenden zwei Zügen wird das VER- 
SPRECHEN erfüllt. Da die Züge einer einzigen Sprecherin gehören, sind sie durch 
die Relation des illokutiven Selbstzwanges miteinander verbunden. 


Illokutiv abhängiger vs. illokutiv unabhängiger Gesprächsschritt 
Gesprächsschritte, die in einem bestimmten Kontext durch illokutiven Zwang mit- 
einander verbunden sind, sind entweder illokutiv unabhängig oder illokutiv abhän- 
gig. BARANOV (1990, 112) definiert sie folgendermaßen: 


„=. ИЛЛОКУТИВНО независимый коммуникативный акт (в 
данном отрезке диалога) — это коммуникативный акт, иллокутивное 
назначение которого на данном шаге определяется исключительно интенци- 
ями самого говорящего, а иллокутивно зависимый коммуника- 
тивный акт (в данном отрезке диалога) — это коммуникативный 
акт, иллокутивное назначение которого формируется под влиянием иллокутив- 
ного назначения какой-либо предшествующей реплики (из данного речевого 
отрезка). Соответственно, можно говорить об иллокутивно независи- 
мой и иллокутивно зависимой репликах.“ 


Der illokutive Zwang kann von unterschiedlicher Stärke sein, so daß die illokutive 
Funktion des illokutiv abhängigen Gesprächsschritts in unterschiedlichem Maße 
von der Illokution des vorangegangenen Gesprächsschrittes determiniert wird. So 


Vgl. HENNE, REHBOCK (1982, 202 ff.): Mit einem Gesprächsschritt geht der Sprecher be- 
stimmte Obligationen im Rahmen der konkreten Interaktionssituation ein: wer z. B. grüßt, 
signalisiert seine Kommunikationsbereitschaft und darf einen Gegengruß erwarten. 

Diese Reaktion muß nicht immer sprachlicher Natur sein, sie kann auch mit nonverbalen 
Mitteln erfolgen. 

Beispiel 7 wird nach BARANOV, KREIDLIN (1992, 89) zitiert. 
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ist z. В. der Шокийуе Zwang für Sp2 auf eine FRAGE zı reagieren stärker, als auf 
eine FESTSTELLUNG einzugehen. Eine FRAGE” mut beantwortet werden, an- 
dernfalls liegt ein kommunikativer Mißerfolg vor. Zum Beispiel besteht für einen 
angesprochenen Straßenpassanten die zwingende Notwendigkeit, auf die FRAGE 
Скажите, пожалуйста, который час? eine Antwort zu geben, will er nicht als unhöf- 
lich gelten. Wenn jedoch ein Interaktant die bloße FESTSTELLUNG Какая сего- 
дня хорошая погода äußert, dann ist der illokutive Zwang des Kommunikations- 
partners, auf diese Assertion zu reagieren, geringer als im ersten Beispiel. 


Illokutiv absolut unabhängiger Gesprächsschritt vs. illokutiv absolut abhängiger 
Gesprächsschritt 
Ein Gesprächsschritt ist illokutiv absolut unabhängig, wenn es im Dialog keinen 
Gesprächsschritt gibt, der ihn bedingt; z. B. kann dies der erste, d. h. der ge- 
sprächsinitiale Gesprächsschritt im Dialog sein. 

Ein Gesprächsschritt ist dagegen illokutiv absolut abhängig, wenn er im Dia- 
log keinen weiteren Gesprächsschritt bedingt. In der Regel entspricht er dem ge- 
sprächsbeendigenden Gesprächsschritt. 


Der Dialog 
(8): 
d $р1 Ты пойдешь в бассейн? 
|, $р2 Когда? 
ў Spl Сегодня. 
9р2 Пойду. 


besteht aus vier Gesprächsschritten. Der erste Gesprächsschritt, eine FRAGE, ist 
ein illokutiv absolut unabhängiger Gesprächsschritt, denn im angeführten Ge- 
spräch gibt es keinen Gesprächsschritt, der ihn illokutiv bedingt. Die Formulierung 
des ersten Gesprächsschritts wird ausschließlich durch die Intentionen von Spl 
bestimmt. Gesprächsschritt 2 als Reaktion auf den ersten Gesprächsschritt ist eine 
GEGENFRAGE, mit der Sp2 um Erläuterung bittet; er ist illokutiv durch Ge- 
sprächsschritt 1 bedingt. Der dritte Gesprächsschritt ist wiederum vom zweiten 
Gesprächsschritt illokutiv abhängig und bedingt den letzten Gesprächsschritt. Ge- 
sprächsschritt 3 ist die Antwort auf die Zwischenfrage von Gesprächsschritt 2. Der 
abschließende vierte Gesprächsschritt ist illokutiv absolut abhängig, da er keinen 
weiteren Gesprächsschritt bedingt. Dadurch, daß Sp2 im zweiten Gesprächsschritt 
eine klärende GEGENFRAGE stellt, ist der vierte Gesprächsschritt durch den er- 
sten und den dritten Gesprächsschritt illokutiv bedingt. Der vierte Gesprächsschritt 
stellt die eigentliche Antwort auf die FRAGE von Spl, die er im ersten Gesprächs- 
schritt äußert, dar. Die Aufeinanderfolge der Gesprächsschritte 3 und 4 ist nur 
aufgrund der beiden vorangegangenen Gesprächsschritte möglich. Die Struktur der 
illokutiven Relationen des Dialogs 8 wird in Abbildung 1 verdeutlicht: 


S Der Terminus ‘Frage’ hat zwei Gebrauchsweisen: zum eine sprechhandlungstheoretische, 


zum anderen eine dialoganalytische. Aus der Sicht der Sprechhandlungstheorie lassen sich 
bestimmte Bedingungen für den Vollzug einer Fragesprechhandlung angeben; aus dialog- 
analytischer Perspektive fungiert eine Frage als Gesprächsschritt. 
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[1] Ты пойдешь в бассейн? 


[2] Когда? [3] Сегодня. 


а 


[4] Пойду. 
Abbildung 1: Struktur der illokutiven Relationen des Dialogs 8 


Aus der Definition des absolut unabhängigen bzw. absolut abhängigen Gesprächs- 
schritts folgt, daß er gleichzeitig ein unabhängiger bzw. abhängiger Gesprächs- 
schritt ist. 


Der minimale Dialog 

Nach den oben angeführten Begriffsbestimmungen kann jetzt die Definition des 

minimalen Dialogs erfolgen. Unter einem minimalen Dialog oder einer Sequenz 

(минимальный диалог или минимальная диалогическая единица) wird nach 

BARANOV (1990, 123) eine Aufeinanderfolge von Gesprächsschritten (mindestens) 

zweier Gesprächsteilnehmer - des Adressanten und des Adressaten - verstanden, 

die durch folgende Merkmale charakterisiert ist: 

1. alle Gesprächsschritte eines minimalen Dialogs sind durch ein gemeinsames 
Thema (propositionalen Gehalt) miteinander verbunden; 

2. der minimale Dialog beginnt mit einem absolut unabhängigen Gesprächsschritt 
und endet mit einem absolut abhängigen Gesprächsschritt; 

3. im Rahmen dieser Aufeinanderfolge sind alle Bedingungen des illokutiven 
Zwangs bzw. des illokutiven Selbstzwangs erfüllt; 

4. innerhalb der gegebenen Aufeinanderfolge von Gesprächsschritten existiert kei- 
ne Subsequenz, die die Merkmale (1) bis (3) aufweist. 

Der minimale Dialog als Basiseinheit des Gesprächs widerspiegelt das alle Dialoge 

/ konstituierende Merkmal, nämlich die kommunikative Interaktion zwischen den 

Kommunikanten, und zwar unabhängig von der konkreten kommunikativen Funk- 

tion der einzelnen Gesprächsschritte. 

Die Definition des minimalen Dialogs gewährt eine gewisse schöpferische 
Freiheit bei der Bestimmung einer Sequenz, denn minimale Dialoge weisen keine 
starren Grenzen auf. In nicht eindeutigen Gesprächsausschnitten hängt die Be- 
stimmung der Sequenzgrenzen davon ab, wie die illokutive Dominanz eines Ge- 
sprächsschritts gegenüber einem anderen eingeschätzt wird und ob der thematische 
Zusammenhang zwischen den Gesprächsschritten, die den minimalen Dialog bil- 
den, gegeben ist. Auch können Untersuchungsaufgaben und/oder Analysemetho- 
den eine besondere Herangehensweise an die Sequenzierung verlangen. In einigen 
Fällen kann auch die Dialogstruktur die Aufgliederung des Textes in minimale 
Dialoge vorgeben, wie es bei bestimmten Dialogsorten wie z. B. Interview oder 
politischer Debatte der Fall ist. 

Als formale Methode zur Bestimmung der Minimalität einer Sequenz kann 
die konsequente Verkürzung des Dialogausschnitts - beginnend vom gesprächsbe- 
endenden Gesprächsschritt - dienen. Dabei werden die Relationen des illokutiven 
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Zwangs und Selbstzwangs verletzt. Tritt als Resultat der Verkürzung die pragmati- 
sche Unvollständigkeit des Dialogausschnitts zutage, ist die Grenze des minimalen 
Dialogs überschritten. 

Aus der Definition folgt zwangsläufig, daß die kleinste Sequenz eine Zweier- 
sequenz ist, die nur einen Gesprächsschrittwechsel beinhaltet. Nach oben sind der 
Anzahl der Gesprächsschritte in einem minimalen Dialog keine Grenzen gesetzt. 


1.2.4 Klassifizierung von Dialogtypen 


Dialoge stellen komplexe interaktive Handlungen dar, die in Abhängigkeit vom 
Forschungszweck nach unterschiedlichen Gesichtspunkten eingeteilt werden kön- 
nen. Der hohe Komplexitätsgrad und die von Einzelspechhandlungen abweichen- 
den konstitutiven Merkmale führen dazu, daß die Forschung zur Gesprächstypolo- 
gie noch am Anfang steht und in diesem Bereich sehr kontroverse Diskussionen 
um die relevanten Taxonomiekriterien geführt werden. 


1.2.4.1 Erste Klassifizierungsvorschläge 


Erste Versuche einer Dialogtypologie finden sich bereits in der sprachphilosophisch 
orientierten Arbeit von BOLLNOW (1966, 50 ff.), in einer literaturwissenschaftlichen 
Darstellung von BAUER (1969) sowie in den sprachwissenschaftlichen Untersu- 
chungen von BRINKMANN (1971, 869 ff.), HOLDCROFT (1979, 129 ff.) und HENNE, 
ВЕНВОСК (1982, 28 ff.).® 

Während BOLLNOW (1966, 50 ff.) zwischen dem Gespräch im engeren Sinne, 
dem zufälligen Gespräch sowie arbeitsbezogenen Sprechformen unterscheidet, 
gliedert BRINKMANN (1971, 869 ff.) Dialoge in Kontaktgespräche, gerichtete und 
pluralistische Gespräche. Diesen Einteilungen liegen sehr heterogene Kriterien wie 
z. B. inhaltliche, situative, institutionelle und soziale Faktoren zugrunde, so daß 
die Taxonomien keine Systematizität für sich beanspruchen können. Demgegen- 
über versucht HOLDCROFT (1979, 129 ff.) mit Hilfe von Kriterien wie Anzahl der 
beteiligten Sprecher, Austauschbarkeit von Sprecher- und Adressatenrolle, Vertei- 
lung des Rederechts sowie Interessenlage der Sprecher zu einer klassifikatorischen 
Zuordnung von discours types zu gelangen. Bei dem von HENNE, REHBOCK (1982, 
28 ff.) unterbreiteten Vorschlag schließlich geht es um eine Ausdifferenzierung von 
Gesprächsbereichen aufgrund kommunikativ-pragmatischer Kategorien, wobei den 
Sprechsituationstypen jeweils Gesprächstypen zugeordnet werden. Die Vielfalt der 
Unterscheidungskriterien ergibt zwar ein deskriptives Raster der Sprechsituationen, 
in denen Gespräche realisiert werden oder realisiert werden können, aber keine 
tragfähige Klassifizierung von Dialogtypen. 

Auch in der osteuropäischen Dialogforschung®” bilden Gesprächstypologien 
keinen Schwerpunkt. Erste grundsätzliche programmatische Überlegungen finden 
sich bei BACHTIN (1979 a) und ОТОУ (1979, 80 ff.). Weitere Versuche zur Dia- 
logklassifikation haben SOLOV’EVA (1965) und BALAJAN (1971 b) unternommen. 

SOLOV’EVA (1965) entwickelt eine Klassifikation von Dialogtypen, indem sie 
von CH. BALLYs Gedanken ausgeht, daß fast jedes Gespräch eine Art Kampf ist. 


S Einen ausführlichen Überblick über die Forschungslage auf dem Gebiet der Dialogtypologie 


gibt HUNDSNURSCHER (1994, 203 П.). 
Einen Überblick über osteuropäische, insbesondere russische Arbeiten zur Dialogforschung 
bieten VALIUSINSKAJA (1979), MENG (1983), FREIDHOF (1991 a). 
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Dementsprechend basieren die verschiedenen Dialogtypen auf den unterschiedli- 
chen Ausprägungsgraden der intellektuellen und/oder emotionalen Übereinstim- 
mung der Interaktanten. Dabei werden vor allem die Verflechtungsmittel zwischen 
den Gesprächsschritten und die Arten des Sprecherwechsels berücksichtigt. Im 
Ergebnis ihrer Analyse von Textmaterial der schöngeistigen Literatur stellt SOLO- 
У’ВУА die Dialogtypen ‘Streitgespräch’, ‘klärende Aussprache’, ‘Zank’ und ‘Dialog- 
Unisono’ auf. 

BALAJAN (1971 b) dagegen unterscheidet zwei polare Dialogklassen: den 
‘diktalen’ oder ‘informativen’ Dialogtyp, der auf der Mitteilung von Gedanken be- 
gründet ist, und den ‘modalen’ Dialogtyp, bei dem die Beziehungen der Sprecher 
zu den Mitteilungen im Vordergrund stehen. Diese beiden Dialogtypen bilden ge- 
wissermaßen die Pole einer Skala, auf der jedes konkrete Gespräch in Abhängigkeit 
von seinem modalen Gehalt eingeordnet werden kann. 


1.2.4.2 Sprechhandlungstheoretischer Ansatz 


Die oben aufgeführten Klassifikationsvorschläge genügen einer analytischen Dia- 
logtypologie nicht oder nur in ungenügendem Maße. Hier soll demgegenüber eine 
Taxonomie von Dialogtypen vorgestellt werden, die weder Gesprächsinhalte noch 
formale Aspekte gegebener Interaktionssituationen wie Anzahl der beteiligten 
Sprecher oder die Verteilung des Rederechts noch andere kommunikativ- 
pragmatische Faktoren als primäre Typologiekriterien berücksichtigt. 

Nach welchen Prinzipien eine solche Klassifikation der Dialogtypen entwik- 
kelt werden kann, wird im weiteren dargestellt. 


1.2.4.2.1 Methodisches Vorgehen 


Eine analytische Dialogtypologie sollte zwei Anforderungen genügen: Zum einen 
sollte sie auf den dialogkonstitutiven Eigenschaften basieren, und zum anderen 
sollte sie so konzipiert sein, daß sie die verschiedenen Erscheinungsformen von 
Gesprächen adäquat und vollständig erfaßt und klassifiziert. 

Dialoge sind eine Realisierungsform sprachlichen Handelns. Handeln ist 
immer zielorientiertes, intentionales Verhalten. Diese Erkenntnis ist schon sehr alt, 
denn „der Begriff des teleologischen Handelns steht seit Aristoteles im Mittelpunkt 
der philosophischen Handlungstheorie. Der Aktor verwirklicht einen Zweck bzw. 
bewirkt das Eintreten eines gewünschten Zustandes, indem er die in der gegebenen 
Situation erfolgversprechenden Mittel wählt und in geeigneter Weise anwendet“ 
(HABERMAS 1981, I, 126 f.). Mit sprachlichem Handeln, das eine verbale kommu- 
nikative Interaktion darstellt und somit eine Subklasse von Handeln ist, verfolgen 
die Sprecher bestimmte Handlungsziele, die mit sprachlichen Mitteln erreicht wer- 
den können. Als Handlungsziele werden antizipierte, zukünftige Zustände 
oder Ereignisse bezeichnet, die ein Individuum gegenüber anderen potentiellen 
Zuständen oder Ereignissen präferiert und die sich nicht ohne das Handeln des 
Individuums einstellen würden.” Handlungsziele, die mit sprachlichen Mitteln 
erreicht werden können, bezeichne ich als Handlungsintentionen. Diese 
sind als Teilmenge von Handlungszielen im wesentlichen dadurch gekennzeichnet, 
daß sie auf einen Adressaten gerichtet sind und die kognitiven Prozesse des Adres- 
saten beeinflussen sollen. Als kausale Folge dieser Einwirkung kann der Adressat 
unter Umständen veranlaßt werden, bestimmte Handlungsziele des Sprechers zu 
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realisieren: der Adressat soll beispielsweise etwas Bestimmtes tun, denken oder 
glauben. Um meinen Gedankengang zu verdeutlichen, führe ich ein Beispiel an: 
Ein Aktant, Spl, hat das Handlungsziel, einen schweren Tisch zu verrücken. Da er 
nicht in der Lage ist, sein Handlungsziel allein zu verwirklichen, bittet er Sp2, ihm 
zu helfen, indem er sagt: „Hilf mir bitte, den Tisch zu verrücken!“ Mit seiner BIT- 
TE verfolgt Spl zunächst die Handlungsintention, auf den Adressaten, Sp2, so 
einzuwirken, daß dieser die BITTE versteht und eine Veränderung der kognitiven 
Prozesse des Adressaten herbeigeführt wird. Als Folge dieser kognitiven Verände- 
rung soll wiederum eine Veränderung der gegenständlich-praktischen Welt herbei- 
geführt werden ! 

Da sprachliches Handeln, einschließlich dialogisches, wie alles Handeln te- 
leologisch ist, müssen als oberstes Taxonomiekriterium von Dialogen die Hand- 
lungsziele und kommunikativen Intentionen der Sprecher betrachtet werden. In 
diesem Punkt überschneidet sich die Dialoganalyse mit der Sprechhandlungs- 
theorie, denn bereits SEARLE (1976) faßte bei seiner Klassifizierung einfacher 
Sprechhandiungstypen den Zweck menschlicher Kommunikation als wichtigstes 
Klassifizierungskriterium auf. 

Die Unterscheidung zwischen Handlungszwecken und Handiungszielen geht 
auf REHBEIN (1977, 108) zurück: Sprecher verfolgen individuelle Handlungsziele, 
Handlungen dagegen besitzen kollektiv gültige Zwecke, die letztendlich auf den 
Handlungszielen der Aktanten basieren. Nur in Übereinstimmung mit konventio- 
nellen Handlungszwecken können die Sprecher ihre individuellen Ziele erreichen. 

Der Handlungszweck eines argumentativen Dialogs kann z. B. darin beste- 
hen, den Nachweis für die Richtigkeit einer BEHAUPTUNG zu erbringen. Die 
kommunikativen Handlungsziele der Interaktionspartner können dabei divergieren: 
5р1 will die Richtigkeit seiner BEHAUPTUNG beweisen, während Sp2 deren 
Falschheit nachweisen will. Beide Sprecher lassen sich auf den Dialog ein, weil es 
ihnen möglich erscheint, ihre individuellen Handlungsziele im Rahmen dieses Dia- 
logs zu verwirklichen. 


„+. mit dem Untersteilen und Namhaftmachen eines Handlungszwecks wird eine 
sprachliche Interaktion in den Rahmen von Zweckrationalität gestellt, d. h. von ei- 
nem Anfang auf ein Ende hin als rational rekonstruierbarer Zusammenhang be- 
stimmt (CARLSON 1984; MEGGLE 1990, 91). Dieses Rahmenkonzept von sprachli- 
cher Interaktion ist notwendig, um gegenüber den authentischen Textverläufen, die 
durch situative und zeitliche Limitation charakterisiert sind, die zugrundeliegenden 
Interaktionsstrukturen als die Einheiten analysieren zu können, die die Objekte der 
Typologisierung sind (‘wohlgeformte Dialoge’). Authentische Interaktionen können 
rekonstruierten Dialogtypen in etwa entsprechen, sie sind aber selbst keine Typen, 
sondern eben performanzbedingte Realisierungen von Typen (Gesprächsexemplare).“ 
(HUNDSNURSCHER 1994, 224 f.) 


Wie sich eine Dialogtypologie ausgehend von den Handlungszielen der Interaktan- 
ten entwickeln läßt, wird im folgenden Abschnitt aufgezeigt. 


n Die kognitiven Verarbeitungsprozesse, die sowohl bei Spi als auch bei Sp2 stattfinden, sind 


hier nur angedeutet worden, da eine ausführliche Darstellung dieser Prozesse im Rahmen 
der hier interessierenden Problemstellung nicht erforderlich ist. 
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1.2.4.2.2 Typologie auf Grundlage der Sprecherziele 


Für eine Taxonomie von singulären, sequenzunabhängigen Sprechhandlungstypen 
(wie z. B. BITTEN oder VERSPRECHEN) hat SEARLE als oberstes Kriterium den 
illokutionären Zweck, den ein Sprecher mit seiner Sprechhandilung verfolgt, heran- 
gezogen. Auch bei Dialogen, die aus komplexen, dialogisch strukturierten Sprech- 
handlungssequenzen bestehen”, machen die Sprecherziele die spezifische Hand- 
lungscharakteristik aus, sie determinieren letztendlich den Zweck des Dialogs. 
BACHTIN (1979 a, 256) sagt dazu: 


„Этот замысел определяет как самый выбор предмета (в определенных услови- 
ях речевого общения, в необходимой связи с предшествующими высказывани- 
ями), так и границы и его предметно-смысловую исчерпанность. Он определя- 
ет, конечно, и выбор той жанровой формы, в которой будет строиться выска- 
зывание.“ 


Beispiele für zweckorientierte Dialoge sind Wegauskünfte, Verkaufsgesprä- 
che, Beratungsgespräche, Aushandlungsdialoge, argumentative sowie persuasive 
Dialoge. Der Handlungszweck von persuasiven Gesprächen besteht entweder in der 
Überzeugung oder in der Überredung des Dialogpartners. Dazu kann der Propo- 
nent verschiedene Sprecherziele und Intentionen verfolgen, z. B. kann er den Op- 
ponenten überreden, mit ihm ins Kino zu gehen, obwohl Sp2 nicht die Ansicht 
von Spl teilt, daß der vorgeführte Film interessant sei. 

Die Versuche, das primäre Klassifikationskriterium für sprachliche Handlun- 
gen, nämlich den Handlungszweck, auf Dialoge zu übertragen, stoßen auf gewisse 
Skepsis in der wissenschaftlichen Diskussion. ` Dabei wird an die Interaktionsform 
‘Konversation’ erinnert und hervorgehoben, daß diese offene und sprunghafte 
sprachliche Kommunikationsform keine Zweckorientierung erkennen lasse. Natür- 
lich unterliegen solche Gesprächssorten wie Small talk, Partykonversation, Unter- 
haltung, Plauderei, Blödelei usw. keiner stringenten zweckorientierten Kohärenz. 
Dennoch sind auch für sie gewisse Gesprächszwecke angebbar, denn sie erfüllen 
einen für die menschliche Gemeinschaft äußerst wichtigen Handlungszweck, und 
zwar den der Aufrechterhaltung und Stabilisierung von sozialen Beziehungen un- 
terschiedlichster Art. Der Handlungszweck dieser Interaktionsformen, die bezie- 
hungsgestaltende Dialoge genannt werden, ist folglich mit sozialen und psy- 
chischen Kategorien zu fassen und läßt sich unter der phatischen Funktion der 
Sprache im JAKOBSONschen Sinne zusammenfassen. * Der Grad der Zweckbe- 
stimmtheit dieser Dialoge kann einer skalierbaren Gruppe zugeordnet werden. 

Den obengenannten Klassen - zweckdeterminierten und beziehungsgestalten- 
den Dialogen - kann eine dritte Klasse sprachlicher Kommunikationsformen ge- 
genübergestellt werden, die sich an außersprachlichen Zusammenhängen orien- 
tiert. Es ist die Gruppe der wahrnehmungs- oder handlungsbegleiten- 
den Gespräche, wie sie etwa bei Ausstellungsbesuchen oder Radtouren geführt 
werden, wenn sich die Kommunikationspartner gegenseitig auf interessante Beob- 
achtungen aufmerksam machen oder wenn bei gemeinsamen Tätigkeiten wie Ba- 
steln, Tapezieren oder Gartenarbeit kommentierende, anleitende, vorschlagende 
oder bewertende Außerungen gemacht werden. Die Kohärenz dieser Dialoge be- 
ruht auf dem äußeren praktischen Handlungszusammenhang, dessen einzelne 
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Vgl. dazu Kapitel 1.2.1. 
Vgl. SEARLE (1986; 1992 a) und TAYLOR, CAMERON (1987). 
Zur phatischen Kommunikation vgl. etwa КОЅТА (1998 a). 
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Aspekte und Abschnitte sie thematisieren, kommentieren oder zum Zwecke der 
Zusammenarbeit koordinieren. 

Somit läßt sich folgende Globaltaxonomie von Dialogen nach der Zweck- 
orientierung ableiten: 


Dialoge 
Kommunikations- Beziehungs- Handlungs- 
zweckorientierte gestaltende begleitende 
Dialoge Dialoge Dialoge 


Abbildung 2: Globaltaxonomie von Dialogen in bezug auf ihre Zweckorientierung 


Die Zweckbestimmung von Gesprächen kann auf zwei Wegen erfolgen: entweder 
wird dem Dialog als Ganzem ein Zweck zugeschrieben, oder es wird vom illoku- 
tionären Zweck der initialen Sprechhandlung ausgegangen, die als dominierende 
Instanz aufgefaßt wird und mit der Spl sein kommunikatives Ziel in einen Inter- 
aktiouszusammenhang einbring und damit Gen intentionalen Rahmen des 
(minimalen) Dialogs vorgibt. 

Bei persuasiven Dialogen, deren Zweck in der Persuasion des Gesprächsteil- 
nehmers besteht, sind beide oben genannten Analyseverfahren anzuwenden. In 
Gesprächen, in denen Spl sein persuasives Ziel verschleiert, weil er meint, mit 
einer kryptolalischen Strategie sein Persuasionsziel effektiver erreichen zu können 
als mit einer Offenbarung seiner kommunikativen Intentionen, kann der Dia- 
logzweck nur durch eine verlaufsorientierte Beschreibung” des gesamten Ge- 
sprächs ermittelt werden. 

Der zweite Weg, die musterorientierte Beschreibung” von Dialogen, kann 
verfolgt werden, wenn $р1 sein Handlungsziel offen darlegt bzw. in der initialen 
Sprechhandlung zum Ausdruck bringt. 

Da Gespräche in bezug auf ihre interne Struktur in der Regel äußerst variabel 
sind, läßt sich ihr übergeordneter (primärer) Zweck oftmals nur aus der Bestim- 
mung der (sekundären) Teilzwecke von Dialogphasen und -sequenzen ermitteln.”® 
Das Kriterium der Zweckbezogenheit der Gesprächsschritte und einzelner Ge- 
sprächsphasen wirkt hier kohärenzstiftend für den Dialogverlauf. Weil die Realisie- 
rung primärer Kommunikationsziele häufig an das Vorliegen bestimmter Voraus- 
setzungen gebunden ist, versuchen die Interagierenden mit der Verwirklichung von 
sekundären Zielen die Voraussetzungen für das Erreichen des primären Kommu- 
nikationsziels zu schaffen. KOHL (1986, 56) unterscheidet zwischen dialogmuster- 

: 79 : Я S ege S 
spezifischen und dialogmusterunspezifischen sekundären Kommunikationszie- 
len. 

Als dialogmusterspezifisch werden, neben dem primären Ziel, dieje- 
nigen sekundären Kommunikationsziele bezeichnet, deren Realisierung eine not- 


Vgl. HUNDSNURSCHER (1994, 225). 

Vgl. dazu Kapitel 1.3.2. 

Vgl. dazu Kapitel 1.3.1. 

Vgl. ТЕСНТМВІВА (1984) und Конг (1986). 

Zu dem Begriff ‘Dialogmuster’ vgl. Kapitel 1.3.1.1. 
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wendige Voraussetzung für das Erreichen des primären Kommunikationsziels dar- 
stellt. Dialogmusterspezifische sekundäre Ziele sind folglich direkt an das primäre 
Kommunikationsziei gebunden. Deshalb sind sie auch nur für ein spezifisches 
Dialogmuster relevant und spielen in anderen Dialogmustern keine Rolle. 


„Das Dialogmuster ‘Planungsgespräch’ ist beispielsweise dadurch gekennzeichnet, 
daß mindestens zwei Sprecher ein von beiden präferiertes Ziel Z erstreben (z. B. ein 
Zimmer zu tapezieren), sie aber nicht wissen, welche Handlungen dazu im einzelnen 
und auf welche Art vollzogen werden müssen. Ein darüber geführtes Planungsge- 
spräch dient insgesamt zur Lösung dieses Problems, d. h. das primäre Kommunika- 
tionsziel der Sprecher besteht darin, Handlungsweisen zur Erreichung des Ziels Z zu 
ermitteln und sich auf den koordinativen Vollzug der Handlungen zu verständigen. 
Dazu ist jedoch das Erreichen von (zumindest) drei dialogmusterspezifischen kom- 
munikativen Teilzielen erforderlich: Zunächst ist das Problem zu zerlegen, d.h. es 
ist zu klären, weiche Teilprobleme sich auf dem Weg zur Erreichung des Ziels erge- 
ben (z. B. welche Arbeitsmittel man zum Tapezieren benötigt, welche Arbeitsschritte 
notwendig sind). Abschließend sind Möglichkeiten zur Überwindung der einzelnen 
Teilprobleme zu finden; die Interaktanten müssen somit klären, was zu tun ist, um 
die Teilprobleme und damit letztlich das Gesamtproblem zu lösen (z. B. wie man 
die erforderlichen Arbeitsmittel und Informationen zum Umgang mit ihnen besorgen 
kann). Schließlich müssen sich die Interaktanten auf den koordinativen Vollzug ein- 
zelner Teilhandlungen einigen (z. B. darauf, wer die Tapeten einkleistert und wer sie 
an der Wand befestigt), um durch gemeinsames Handeln das Ziel Z letztlich zu er- 
reichen.“ (KOHL 1986, 57) 


Die oben angeführten sekundären Teilziele sind für das Dialogmuster ‘Planungsge- 
spräch’ konstitutiv. Deshalb ist ihre Realisierung, vorausgesetzt sie ist noch nicht 
erfolgt, obligatorisch für das Erreichen des primären Kommunikationsziels der In- 
teraktanten. Werden sie nicht verwirklicht, kann auch der Handlungszweck eines 
Planungsgesprächs nicht realisiert werden. Damit würde das Gespräch als Ganzes 
erfolglos bleiben. 

Dialogmusterunspezifische sekundäre Teilziele sind - im Gegensatz 
zu den dialogmusterspezifischen Kommunikationszielen - für alle Dialogmuster 
relevant. In Abhängigkeit davon, ob ihre Realisierung eine notwendige Vorausset- 
zung für das Erreichen des primären Kommunikationsziels darstellt oder ob ihre 
Realisierung lediglich angestrebt werden kann, unterscheidet KoHL (1986, 60) dia- 
logmusterunspezifische obligatorische und fakultative Ziele. 

Als obligatorische Ziele werden diejenigen dialogmusterunspezifischen 
Teilziele bezeichnet, deren Realisierung eine notwendige Voraussetzung für erfolg- 
versprechende Versuche der Verwirklichung des primären Kommunikationsziels 
ist. Das heißt, sind diese Teilziele nicht erreicht, so ist die Realisierung des primä- 
ren Kommunikationsziels prinzipiell gefährdet. Zwei Ziele werden zu den obligato- 
rischen Teilzielen gerechnet: das Verstandenwerden und die Situationsdefinition.® 
Das Ziel, daß der Gesprächspartner die Äußerungen des jeweiligen Sprechers ver- 
steht, ist trivialerweise eine notwendige Voraussetzung für jede Art von Kommuni- 
kation. „Der Verstehensprozeß selbst ist dabei hierarchisch gegliedert: er zielt über 
das rein akustische Verstehen und das Verstehen der Bedeutung der Äußerung auf 
die Identifikation des der Äußerung zugeordneten Handlungsmusters bis hin zur 
Identifikation des Dialogmusters* (KOHL 1986, 60). 


ю Vg. dazu die ausführliche Darstellung von Kont, (1986, 60 П.). 
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Das Ziel der Situationsdefinition besteht darin, eine wechselseitig akzeptierte 
Klärung der sozialen Beziehungen und der Rollenverteilung zwischen den Kom- 
munizierenden in Abhängigkeit von dem außersprachlichen Situationskontext und 
dem Handlungszweck zu erreichen. Ein wichtiger Bestandteil der Situationsdefini- 
tion ist die Sicherung der Gesprächsbereitschaft und die Herstellung von Koopera- 
tivität im GRiICEschen Sinne. 

Zu den dialogmusterunspezifischen fakultativen Teilzielen gehören die- 
jenigen Ziele, die Sprecher in allen Gesprächen verfolgen können und deren Епеі- 
chung - im Gegensatz zu den dialogunspezifischen obligatorischen Teilzielen - kei- 
ne notwendige Voraussetzung für die Realisierung des primären Kommunikations- 
ziels darstellt. Dazu zählt 2. В. das Beziehungsmanagement und die Imagepflege SS 
Dialogmusterunspezifische fakultative Teilziele stehen in keinem direkten Zu- 
sammenhang mit dem primären Kommunikationsziel. Ihre erfolgreiche bzw. nicht 
erfolgreiche Verwirklichung hat keinen direkten Einfluß auf die erfolgreiche bzw. 
nicht erfolgreiche Realisierung des primären Kommunikationsziels. 

Die Relationen der primären und sekundären Kommunikationsziele zuein- 
ander sind in Abbildung 3 zusammenfassend graphisch dargestellt.®? 


Primäres Kommunikationsziel 


| 


Sekundäre Ziele 


Dialogmusterspezifische Ziele Dialogmusterunspezifische Ziele 
obligatorische Ziele fakultative Ziele 
Verstanden- Situations- Beziehungs- Image- 
werden definition management pflege 


Abbildung 3: Primäre und sekundäre Kommunikationsziele 


Das Schema verdeutlicht nochmals, daß die Verwirklichung der fakultativen dia- 
logunspezifischen Kommunikationsziele - im Gegensatz zu den obligatorischen 
Zielen - keine notwendige Voraussetzung für die erfolgreiche Realisierung des pri- 
mären Kommunikationsziels darstellt. Dialogmusterspezifische Teilziele werden 


3! Zur Imagepflege vgl. GOFFMAN (1967, dt. 1991). Image ist interaktional als „der positiv so- 


ziale Wert definiert ... , den man für sich durch die Verhaltensstrategie erwirbt, von der die 
anderen annehmen, man verfolge sie in einer bestimmten Interaktion. Image ist ein in Ter- 
mini sozial anerkannter Eigenschaften umschriebenes Selbstbildnis, - ein Bild, das die ande 
ren übernehmen können“ (GOFFMAN 1991, 14). 


2 Vgl. dazu auch Kont, (1986, 62). 
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уоп den Kommunizierenden in komplex strukturierten Dialogabläufen verfolgt, 
um die notwendigen Voraussetzungen für die Realisierung des primären Kommu- 
nikationsziels zu schaffen. 


1.2.4.2.3 Typologie auf Grundlage der Interessenkonstellation der Sprecher 


Da sprachliches Handeln wie jedes Handeln intentional ist und der Realisierung 
von individuellen Handlungszielen der Sprecher mit Hilfe von sprachlichen Mit- 
tein dient, wurde im Kapitel 1.2.4.2.2 eine Globaltaxonomie von Dialogen aus der 
Sicht ihrer Zweckorientierung vorgenommen. Sprachliches Handeln ist jedoch 
nicht nur intentionales, sondern immer partnerorientiertes Handeln. Folglich ist 
davon auszugehen, daß jeder Sprecher interaktiv seine Handlungsziele zu realisie- 
ren versucht. Die Handlungsziele der Kommunikationspartner können (gänzlich 
oder partiell) zusammenfallen bzw. divergieren. Demnach ist das Zusammenspiel 
der Handiungsziele und -intentionen der Kommunikanten bei zweckorientierten 
Gesprächen von großer Bedeutung. Die Handlungsziele der Sprecher basieren 
letztendlich auf ihren Interessen, so daß als weiteres Klassifikationskriterium von 
Dialogen die Interessenlage und die Verständigungsbereitschaft der Sprecher die- 
nen kann. 

Damit ergibt sich auf einer ersten Ordnungsstufe eine Gliederung in Dialoge 
mitkonvergenter und divergenter Interessenlage: 


Dialoge 


bei konvergenter bei divergenter 
Interessenlage Interessenlage 


Abbildung 4: Erste Ordnungsstufe einer Dialogklassifizierung aufgrund der Interessenlage der 
Sprecher 


Diese Dialogtypen lassen sich wiederum in Subtypen in Abhängigkeit von der In- 
teressenkonstellation untergliedern: Bei konvergenter Interessenlage lassen sich 
kontributive Dialoge, bei denen die Sprecherinteressen (zumindest bis zu ei- 
nem gewissen Grade) ausgeglichen sind, und suppletive Dialoge, bei denen die 
kommunikativen Interessen unausgewogen sind, unterscheiden. 

Der Handlungszweck von kontributiven Gesprächen besteht im Erreichen ei- 
nes gemeinsamen, übergeordneten Handlungsziels der Interaktionspartner durch 
einen Ausgleich ihrer jeweiligen individuellen Interessen oder Ansprüche. Beispiele 
für kontributive Dialoge sind Planungs-, Meinungsaustausch- oder Beratschla- 
gungsgespräche sowie beziehungsgestaltende Dialoge, vgl.: 


(9): Разговор двух друзей (обо всем). 

А — мужчина, 20 лет, студент физического факультета. 

Б — женщина, 19 лет, студентка филологического факультета. 
Запись сделана в комнате. 


А Да, Татьяна, слушай, если к Мишке поехать, да? 
Б А куда именно? 


D ` ve, HUNDSNURSCHER (1994, 221 ff.) und FRANKE (1986, 88 f.). 
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А В Киев. Мне там нужны штаны, это реально? А если не ездить, там 
достанут? 

Б Я думаю, что достанут. Но я вот не знаю. Костик должен мие был 
достать, вот выслать, но что-то там не получилось, как я поняла. 

А А что за штаны-то? 

Б Я не знаю. Я представления не имею. Он сказал, что хорошие и сказал, 
что вышлет. 

А А почему не получилось. Неясно как-то. 

Б То ли не... Ф. сам не понял, понимаешь. Он позвонил и никак не мог 
толком понять, то ли ему не принесли, то ли он не выслал, потому что 
ему некогда, то ли он уже выслал, а они еще не пришли, вот. Ну не 
понял он. 

А А что, ты позвонить ему не можешь? 

Б Я не знаю его номера. 


(МЕ, 1, 142) 


Der vorliegende Dialogausschnitt ist einer Unterhaltung zwischen zwei Freunden 
entnommen, die verschiedene Themen besprechen und dabei ihre Meinungen aus- 
tauschen. Das Gespräch zählt zu den kontributiven Dialogen, da die Interessen- 
konstellation zwischen den Interaktanten gänzlich ausgewogen ist. 

Suppletive Dialoge kommen zustande, wenn auf seiten eines Kommunikan- 
ten ein Defizit vorliegt, das sein Interaktionspartner zu beseitigen imstande und 
bereit ist. Der Handlungszweck dieser Gespräche besteht im Beheben dieses Defi- 
zits, das auf der kognitiven, praktischen oder emotiv-psychischen Ebene angesiedelt 
sein kann. Typische Beispiele für suppletive Interaktionen sind Anleitungs-, Bera- 
tungs- oder Informationsgespräche, vgl.: 


(10): Диалог справочной службы 09. 


— Девушка, вот хозяйственный магазин, я не знаю, какая там улица, но 
метро „Таганская“ где-то он. 


Б — Хозяйственный? 

А — Да. 

Б — Таганская есть. 

А — Да? Ну, скажите, пожалуйста. 
Б — Н... 

А — Спасибо. 


(Služba 09, 1) 


Der Dialog 10, ein Telefongespräch, gehört zu den Informationsgesprächen, wobei 
der Kommunikant A ein Wissensdefizit hat, das seine Gesprächspartnerin B auf- 
grund ihrer Tätigkeit bei der Telefonauskunft beheben kann. Das kommunikative 
Interesse zwischen den beiden Dialogteilnehmern ist unausgewogen, da die Kom- 
munikanten über unterschiedliche Handiungsmöglichkeiten verfügen: A möchte 
etwas erfahren, und B ist ihm dabei behilflich. Somit gehört dieses Gespräch zu 
den suppletiven Dialogen. 

Innerhalb der Dialoge bei divergenter Interessenkonstellation, bei denen die 
Interaktanten auf der Durchsetzung ihrer jeweiligen Ansprüche beharren, lassen 
sich je nach Verständigungsbereitschaft zwei Gruppen unterscheiden: transi- 
gente und intransigente Dialoge. 

Den transigenten Gesprächen sind vor allem Verhandlungen und Aushänd- 
lungsdialoge zuzuordnen. „Beide Partner haben ihren eigenen Vorteil im Auge, 
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sind aber zur Wahrung ihrer eigenen Interessen gezwungen, mit Hilfe von modifi- 
zierten Vorschlägen und Gegenvorschlägen einen für beide Seiten tragbaren Kom- 
promiß anzusteuern. Wenn jeder auf der Erfüllung seiner Vorstellungen ohne Ab- 
striche beharrt, kommt kein Abschluß zustande; der Gesprächszweck wird verfehlt“ 
(HUNDSNURSCHER 1994, 222), vgl.: 


(11): Situationskontext: 

Folgender Dialogausschnitt ist einem Verhandlungsgespräch entnommen, „das im Februar 
1992 stattgefunden hat und auf Tonband aufgenommen wurde. Es wurde vom Leiter eines 
österreich-russischen Joint-venture (Person A) mit dem Vertreter einer russischen Metallfa- 
brik geführt (Person В), Verhandlungsgegenstand war die Lieferung von Konsumgütern 
und Anlagen nach Rußland, die teils mit Geld, teils durch Warenlieferungen abgezahlt 
werden sollte. Nachdem Finanzierungsfragen besprochen worden waren, schnitt A ohne 
Überleitung das Thema der Garantien an“ (KAPPEL ET AL. 1992, 185). 


A Hy хорошо. А какие гарантии, так сказать, завод представляет? 

Б Ну гарантии какие. Он подписывает контракт, в котором и говорит, 
что, если он не может дать денег в таком количестве, то он дает опре- 
деленное количество товара. 

Ну а если (...) 

(перебивает): Пожалуйста. Ну, какие гарантии? 

То есть (...) 

(перебивает): Какие вы хотите от нас гарантии? Пожалуйста, можно от 
администрации области сделать гарантию, можно сделать от мини- 
стерства промышленности гарантию. Все можно. 

То есть от министерства промышленности и от правительства России 
практически? 

Ну да, но правительство России все равно чугун не плавит. Как угод- 
но. 

Да, но есть какие-то определенные гарантии... 

Нет, безусловно, они сделают, берут на себя такую... 

То есть это практический на текущий год, да? 

Я думаю, что сроком — на год. Сроком на... 

От даты... 

От даты получения. 

Хорошо. А теперь такой вопрос: Они должны что, вот эти, допустим, 
всю квоту пропорционально времени отдавать или сразу на... 
(перебивает): Что еще в качестве гарантии можно предложить, это ну 
показать экспортную квоту их и лецензии текущих (...), то есть, что 
это... 

(Kappel et al. 1992, 186 f.) 


KEEN 


GE EE E Ù м 


Das Beispiel 11 gehört zu den divergenten transigenten Dialogen, da zum einen 
der Ausgangspunkt von Verhandlungen die divergente Interessenlage der Kommu- 
nikanten ist und zum anderen bei Verhandlungen die Eigeninteressen nur unter 
Berücksichtigung der Interessen des Verhandlungspartners vertretbar sind. In (11) 
kommt Б seinem Verhandlungspartner A, der den Vertrag durch Garantien absi- 
chern will, entgegen, indem er A Garantien durch verschiedene Körperschaften 
anbietet. 

Beim intransigenten Dialogtyp dagegen sind die Gesprächspartner darauf be- 
dacht, ihre individuellen Interessen einseitig, gegen den Widerstand des anderen 
Interaktionsteilnehmers, durchzusetzen. Zu dieser Klasse gehören z. B. Diszipli- 
nierungsdialoge oder Streitgespräche, vgl.: 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


43 


(12): Спор друзей о гипнозе и телепатии. 


А — физик, 56 лет. 
Б — врач, 55 лет. 


Это не научные доводы// 
Но это конечно же показывает что наука движется вперед// 
А ты/ когда утверждаешь что тебе известны закономерности/ 
Но ты меня не передергивай// 
Как это я не передергивай? 
Твои слова! 
Не передергивай// 
Не передергивай// 
(нерзб. 2 слова) 
Б (иронизирует) У нас сегодня концепция/ У нас... у нас... 
А Физика сегодня дает законченную концепцию// 
5 я это повторяю// Законченную концепцию// 
Б Мне ж-жалко тебя слушать// Законченную концепцию// 
(Zemskaja, Kapanadze 1978, 171) 


о sau ж a Fu ч 
м ya ER 


Der vorliegende Dialogausschnitt 12 ist einem Streitgespräch entnommen, bei dem 
ieder Gesprächsteilnehmer den anderen vor seiner Meinung überzeugen will, wo- 
bei aber - im Gegensatz zu persuasiven Gesprächen - die Argumente des Kontra- 
henten nicht sachlich geprüft werden und die Person des Gegenübers angegriffen 
wird (vgl. 2. В. die Züge 5 und 12 von Б Как это я ne передергивай? und Мне ж- 
жалко тебя слушать// Законченную концепцию//). Jeder Kommunikant versucht, 
seine kommunikativen Handlungsziele gegen den Widerstand des Gesprächspart- 
ners durchzusetzen, ohne die Fremdinteressen zu berücksichtigen. Demzufolge ist 
dieses Gespräch dem intransigenten Dialogtyp bei divergenter Interessenlage der 
Interaktanten zuzurechnen. 

Zusammenfassend sind in Abbildung 5 die oben ausdifferenzierten Klassen 
von Dialogtypen in schematischer Form aufgezeigt. 


Dialoge 
bei konvergenter Interessen- bei divergenter Interessen- 
lage von 5р1 und Sp2 lage von Sp1 und Sp2 
kontributive suppletive transigente intransigente 
Dialoge Dialoge Dialoge Dialoge 


Abbildung 5: Klassifizierung von Dialogtypen aufgrund der Interessenkonstellation der Sprecher 
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Diese Klassifizierung der zweckdeterminierten Dialoge bildet die Grundlage für 
eine weitere Binnenstrukturierung von Dialogtypen, zunächst im ‘kognitiven’, 
‘praktischen’ und “emotiv-psychischen’ Bereich. 

Die zweckorientierten persuasiven Gespräche lassen sich in die Gruppe der 
Dialoge mit divergenter Interessenlage von $р1 und Sp2 einordnen. Dabei ist je- 
doch zu berücksichtigen, дай die Divergenz zwischen den Interessen der Kommu- 
nikationsteilnehmer unterschiedlich stark ausgeprägt sein kann. Da bei persuasiven 
Gesprächen die Kommunikanten ihre Interessen und somit letztendlich ihre 
Handlungsziele gegen den Widerstand oder die Nicht-Unterstützung des Ge- 
sprächspartners durchsetzen, indem sie die Interessen des Gesprächspartners be- 
rücksichtigen, gehören sie zum transigenten Dialogtyp. 


1.3 Analyseverfahren auf sprechhandlungstheoretischer Basis 


Nachdem in Kapitel 1.1 die theoretischen Ausgangspositionen der klassischen 
Sprechakttheorie dargestellt und in Kapitel 1.2 die theoretischen Grundlagen und 
Untersuchungskategorien der Dialoganalyse expliziert wurden, soll im folgenden 
Abschnitt gezeigt werden, wie die Sprechhandlungstheorie zu einer handlungsmu- 
sterorientierten Dialogtheorie erweitert werden kann. Diese Erweiterung ist not- 
wendig, um die Abfolgebeziehungen und die Verkettungsprinzipien der Sprech- 
handlungen innerhalb eines (minimalen) Dialogs aufzeigen und um Gesprächs- 
strukturen beschreiben zu können. Folgende zwei Verfahren, die sprachliches dia- 
logisches Handeln auf sprechhandlungstheoretischer Basis untersuchen, sollen 
vorgestellt werden: die Handlungsmusteranalyse und die verlaufsorientierte Be- 
schreibung von Gesprächen. Die Handlungsmusteranalyse versucht, ausgehend 
von den Handlungszielen der Sprecher, die Grundmuster dialogischen Handelns 
zu rekonstruieren. Demgegenüber beschreibt die Verlaufsanalyse einen Dialog 
entlang der Abfolge der Sprecherwechsel, indem für jeden Gesprächsschritt bzw. 
Zug die jeweilige illokutionäre Rolle benannt wird. Bei der Darstellung dieser 
Analyseverfahren werden die grundlegenden Thesen der Sprechhandlungstheorie in 
teilweise modifizierter Form mitberücksichtigt und die Analysekategorien der Dia- 
logtheorie wie Zug, Gesprächsschritt, minimaler Dialog, Dialogzweck, Handlungs- 
ziel des Sprechers usw. einbezogen. 


1.3.1 Handlungsmusteranalyse 


1.3.1.1 Der Begriff des Handlungsmusters 


Die Handlungstheorie geht von der These aus, daß Sprache an den Menschen als 
sprechendes Wesen und damit an den Vollzug von Handlungen gebunden ist. 
Sprache ist somit nur als sprachliches Handeln begreifbar.” Diese grundlegende 
handlungstheoretische Auffassung liegt auch der Dialoganalyse als theoretisches 
Fundament zugrunde. 


> FRANKE (1986, 90 ff.) erläutert diese Subklassifizierung am Beispiel der suppletiven (bei 


FRANKE: komplementären) Dialogtypen. 
Vgl. HINDELANG (1994 b, 96). 

Vgl. HINDELANG (1994 b, 100). 

Vgl. HENNE, REHBOCK (1982, 15). 


85 
36 
37 
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Sprachliches kommunikatives Handeln ist - wie jedes menschliche Handeln - 
regeigeleitet. Diese Regeln sind dem Interagierenden meistens nicht bewußt. Er 
folgt, wie WITTGENSTEIN (1967, 110) bemerkt, den Regeln „blind“. Die Gesamtheit 
der Regeln, auf denen ein (Sprech)Handlungstyp basiert, bzw. die diesen Typ kon- 
stituieren, wird als Handlungsmuster" bezeichnet. Ein Sprechhandlungsmu- 
ster kann durch folgende Angaben” beschrieben werden: 

1. Angabe des Handlungszwecks, den das Muster besitzt; 
2. Angabe der Bedingungen, unter denen nach dem Muster gehandelt werden 
kann; 
3. Angabe der Handlungsmittel, d. h. der Äußerungsformen, die zur Realisierung 
des Musters dienen. 
Sprechhandiungsmuster (types) sind als Regeln bzw. als komplexe Regelzusammen- 
hänge zu verstehen. Sprechhandlungen (tokens) dagegen sind performanzbedingte 
Realisierungen von Sprechhandlungsmustern, da sie einmalige, lokal-temporal de- 
terminierte Ereignisse darstellen. Ein bestimmtes Sprechhandlungsmuster X bein- 
haltet die Auflistung der möglichen Handlungen, die ein Sprecher vollziehen kann, 
damit seine Handlung als eine bestimmte Handlung X gilt. Die Beherrschung ei- 
nes Sprechhandiungsmusters ist damit Voraussetzung sowohl für das Verstehen als 
auch für die Produktion einer sprachlichen Handlung. Handlungsmuster bestim- 
men „als Organisationsformen gesellschaftlichen Handelns, als Resultat gesell- 
schaftlicher Prozesse durch ihre Struktur das individuelle Handeln“ (EHLICH, REH- 
BEIN 1979, 250). Der hier vorgestellte Handlungsmusterbegriff ist folglich kompe- 
tenzorientiert und wird im Sinne von ‘Orientierungsgrundliagen’ verstanden. 

Der Regelbegriff als Grundterminus zur Beschreibung und Erklärung des 
Funktionierens sprachlichen Handelns wird in der Dialogtheorie umfassender ge- 
braucht als der Begriff der konstitutiven Regel bei SEARLE”, die sich auf den kon- 
ventionellen Zusammenhang zwischen dem Äußerungsakt und dem illokutionären 
Akt bezieht. SEARLE formuliert seine These, daß „eine Sprache zu sprechen bedeu- 
tet, in Übereinstimmung mit Regeln Akte zu vollziehen“ folgendermaßen: „Die se- 
mantische Struktur einer Sprache läßt sich als eine auf Konventionen beruhende 
Realisierung einer Serie von Gruppen zugrundeliegender konstitutiver Regeln be- 
greifen; Sprechakte sind Akte, für die charakteristisch ist, daß sie dadurch vollzo- 
gen werden, daß in Übereinstimmung mit solchen Gruppen konstitutiver Regeln 
Ausdrücke geäußert werden“ (SEARLE 1992 b, 59). Damit erfaßt SEARLE durch die 
konstitutiven Regeln nur die Beziehung zwischen Teilakten eines einzelnen 
Sprechaktes und nicht die komplexen Strukturen der sprachlichen Handlungen 
innerhalb einer Sprechhandlungssequenz oder sogar eines Gesprächs. 

Die Handlungsmusteranalyse versteht unter Regein „konventionelle, d. h. 
durch gegenseitige Erwartungen fest etablierte Verhaltensregularitäten in Gruppen“ 
(HINDELANG 1994 b, 97). Regeln, die das soziale Handeln determinieren, sind also 
immer konventioneller Natur (im Unterschied etwa zu naturwissenschaftlichen Ge- 
setzmäßigkeiten). Zum Verständnis dieser Bestimmung von Regeln soll an dieser 


ч Vgl. НЕАГЧСЕК (1974, 21, 38, 40). 


Vgl. HUNDSNURSCHER (1984, 77). 

SEARLE (1992 b, 54 ff.) unterscheidet zwischen regulativen und konstitutiven Regeln. Die 
ersteren spezifizieren bereits unabhängig von ihnen bestehende Verhaltensformen (z. B. Höf- 
lichkeitsregeln, die die menschlichen Beziehungen regeln), während letztere bestimmte Ver- 
haltensformen generieren (z. B. Regeln für das Schachspiel). 
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Stelle die Definition des Begriffs ‘Konvention’ von Lewis (1975, 79) angeführt 
werden: 


„Eine Verhaltensregularität R von Mitgliedern einer Gruppe G, die an einer wieder- 

holt auftretenden Situation S beteiligt sind, ist genau dann eine Konvention, 

wenn es wahr ist und wenn es in G zum gemeinsamen Wissen gehört, daß bei nahe- 

zu jedem Auftreten von $ unter Mitgliedern von С 

(l) nahezu jeder R folgt; 

(2) nahezu jeder von nahezu jedem erwartet, daß er R folgt; 

(3) nahezu jeder hinsichtlich aller möglichen Handlungskombinationen annähernd 
dieselben Präferenzen hat; 

(4) nahezu jeder es vorzieht, daß jeder weitere Beteiligte R folgt, sofern nahezu alle 
übrigen R folgen; 

(5) nahezu jeder es vorziehen würde, daß jeder weitere Beteiligte R’ folgt, sofern 
nahezu alle übrigen R’ folgten, 


wobei R’ eine andere mögliche Verhaltensregularität der Mitglieder von G in S ist, 
derart daß nahezu jeder in nahezu keinem Fall von $ zugleich R’ und К folgen 
könnte.“ 


= 


Die Regeln des dialogischen Handelns werden von den Kommunikationsteilneh- 
mern im Zusammenhang mit dem Spracherwerb erlernt und in der Interaktion 
weitgehend unbewußt befolgt. Erst im Moment ihrer Verletzung, wie z. B. bei 
Mißverständnissen oder anderen kommunikativen Konflikten, wird über die Re- 
geln als Handlungsregulative reflektiert. Da Regeln sich auf die sprachliche Kom- 
petenz beziehen, besteht das Ziel einer sprechhandlungstheoretisch orientierten 
Dialoganalyse in der Herausarbeitung der Dialogkompetenz durch die Spezifizie- 
rung von zunächst Sequenzmusterm und schließlich von Dialogmustern. Dies ge- 
schieht durch eine Handlungsmusteranalyse von Gesprächen, denn: 


„Die Handelnden bedienen sich der Muster zur konkreten Realisierung der Zwecke, 
die im Muster niedergelegt sind, indem sie diese jeweils zu ihrem eigenen Zweck 
machen. In den einzelnen Erscheinungen des Handelns sind die Muster also prä- 
sent; sie sind also nicht eine analytisch-theoretische Fiktion, die den Erscheinungen 
oktroyiert wird. Sondern die Muster werden als Teil der gesellschaftlichen Wirklich- 
keit selbst aufgefunden und in der Analyse bewußt gemacht. Das heißt: die Identifi- 
kation und theoretische Rekonstruktion der Muster bringt die gesellschaftlichen Er- 
scheinungen des sprachlichen Handelns auf den Begriff. Die Muster sind objektiv, 
owohl sie im allgemeinen nicht selbst an der Oberfläche des Handelns manifest wer- 
den.“ (EHLICH, REHBEIN 1979, 250 f.) 


Die Handlungsmusteranalyse ist folglich „kein Zurechnungsmechanismus, der vor- 
gerasterte Kategorien aufgrund vorliegender Indikatoren auf die Oberfläche sprach- 
licher Erscheinungen abbildet, sondern ein Erkenntnisprozeß, der die Zwecke ge- 
sellschaftlichen Handelns in der zufällig vorliegenden Wirklichkeit entdeckt und 
den Formcharakter des zugrundeliegenden Handelns, das heißt die allgemeinen 
Strukturen einsichtig macht“ (EHLICH, REHBEIN 1979, 251). 

Sprachliche Handlungsmuster können monologischer (z. B. einen Vortrag 
halten) oder dialogischer Natur sein. Dialogisch repräsentierte Handlungsmuster 
werden im weiteren als Dialogmuster bezeichnet. Beispiele für Dialogmuster 
sind Planungsgespräche, argumentative Gespräche oder Verkaufsgespräche, vgl.: 
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47 
(13): В отделе „Шляпы“. 


А — продавец. 
Б, В — покуптели. 


Это пятьдесят седьмой / а пятьдесят шестой? 
Пятъдесят шестой/ нет у меня// 


У Вас поменыпе есть? 

Поменыше нет/ 

А другого цвета// 

А другого цвета у вас поменьше есть? 

Я не знаю// Я примерю// 

Всегда хорошо// Без размера// Он не указан// (?) 

А другого цвета у вас тоже такие были? 

Нет/ не такие// 

Вроде фасон идет/ так черный не идет мне/ 

Не знаю мне все-таки нравится вот эта// Не знаю как ваша дочка 
смотрит/ но мне вот эта// 

Мне нравится// 

Мне очень нравится эта шляпа//Никогда/ 

Она моложе 

Если будете слушать со стороны/ да// и моложе даже// 
Та тоже идет/ 

Да// Но эта лучше// 

Эта лучше// Прямо фасон идет/ Очень (хорошо)// 

Эта лучше// Вы никогда не слушайте со стороны// Потому что 
продавец я работаю сорок лет на своем деле// 

Да// 

Знаю кому... 

(Zemskaja, Kapanadze 1978, 266) 


CC Aa yayay © оь wda ty: m Di 


Der vorliegende Dialogausschnitt ist einem Verkaufsgespräch entnommen. Ver- 
kaufsgespräche bilden ein Dialogmuster, das durch bestimmte Regeln konstituiert 
wird. Wie eine Analyse eines solchen Handiungsmusters erfolgen kann, soll im 
nächsten Abschnitt erläutert werden. 


1.3.1.2 Sprechhandlungssequenzmuster als Grundlagen von Dialogmustern 


Um ein Dialogmuster beschreiben zu können, muß zunächst der Zweck des Dia- 
logtyps, der sprachlich das Muster realisiert, ermittelt werden. 

Findet ein Dialog innerhalb von bestimmten institutionellen Bezugssystemen 
statt, dann ist der Zweck des Dialogs von vornherein schon konventionellerweise 
unabhängig von den konkreten Handlungszielen der Sprecher festgelegt. Zum Bei- 
spiel besteht der Zweck eines Beratungsgesprächs beim Rechtsanwalt in der Bera- 
tung des Klienten, der Zweck eines Prüfungsgesprächs besteht in der Ermittlung 
der Wissensbestände des zu Prüfenden. Die meisten alltäglichen Gespräche sind 
jedoch nicht institutionell gebunden, so daß der Zweck des Gesprächs durch eine 
Analyse festgestellt werden muß. 

Da komplex strukturierte Dialogtypen, wie z. B. persuasive Dialoge, aus einer 
Abfolge von Sprechhandlungssequenzen bzw. minimalen Dialogen 1 bestehen, 


S Zu den Begriffen ‘Sequenz’ und ‘minimaler Dialog’ vgl. Kapitel 1.2.3. 
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müssen zunächst die Teilzwecke der minimalen Dialoge geklärt werden. Aus die- 

sen Teilzwecken ergibt sich letztendlich der Zweck des gesamten Dialogs. Ausge- 

hend von den Teilzwecken lassen sich Sequenzen, aus denen komplex strukturierte 

Dialoge aufgebaut sind, beschreiben. Somit erhalten wir zunächst Sequenzmuster, 

die die für Dialogmuster spezifische Basisstruktur bilden. 

Der Zweck eines minimalen Dialogs kann bestimmt werden, indem vom illo- 
kutionären Zweck der initialen Sprechhandlung ausgegangen wird, mit der ein 
Sprecher sein Handlungsziel in die Kommunikation einbringt. Dieses Analysever- 
fahren, das von der dominierenden Rolle einer initialen Sprechhandlung (ISH) in 
einem minimalen Dialog ausgeht, soll im folgenden skizziert werden. 

Die Grundgedanken dieses Forschungskonzepts gehen auf HUNDSNURSCHER 
(1976; 1980) zurück; die folgende Darstellung eines allgemeinen, bezüglich der 
Illokution der ISH noch nicht spezifizierten Sequenzmodells beruht auf der in 
FRANKE (1990) vorgestellten Version dieses Ansatzes.” 

Mit einer ISH eröffnet $р1 den minimalen Dialog und gibt damit sein kom- 
munikatives Handlungsziel Z zu erkennen. Die weitere Fortsetzung der Interaktion 
innerhalb des festgesteckten intentionalen Rahmens wird von Regelhaftigkeiten 
auf zwei Ebenen bestimmt: Zum einen gibt es generelle, sich aus der inneren Lo- 
gik zweckbestimmter Dialoge ergebende Eigenschaften von Sprechhandlungsse- 
quenzen. Mit anderen Worten: die reaktiven Sp2-Sprechhandlungen werden von 
Spl danach bewertet, ob sie im Hinblick auf das intendierte Handlungsziel Z kon- 
tributiv, d. h. dem kommunikativen Handlungsziel Z nützlich sind oder nicht. 
Zum anderen existieren spezifische, von der illokutiven Funktion der ISH abhän- 
gige Regeln, die bestimmen, welche nachfolgenden Sp2-Sprechhandlungen als 
wohlgeformte Reaktionen auf ISH angesehen werden. Das heißt, die Relation des 
illokutiven Zwangs muß innerhalb der Sprechhandlungssequenz beachtet werden, 
soll der minimale Dialog als wohlgeformt gelten. 

Eine primäre Voraussetzung für die Rekonstruktion dialogischer Sprechhand- 
lungssequenzen ist eine explizite Charakterisierung potentieller reaktiver Züge”, 
die formal sequenzabhängig sind. Im folgenden sollen die reaktiven Züge in Ab- 
hängigkeit ihres Vorkommens innerhalb einer Sprechhandlungssequenz erläutert 
werden. 

I. Mögliche reaktive Sp2-Züge auf ISH: 

1. Sp2 kann auf ISH, die das kommunikative Handlungsziel Z vorgibt, mit einer 
spezifischen reaktiven Sprechhandlung reagieren: Dazu stehen 
ihm zwei Handlungsalternativen offen, d. h. entweder gibt er Spl einen posi- 
tiven Bescheid und akzeptiert damit Z (vgl. 14), oder er läßt $р1 durch ei- 
nennegativen Bescheid (NB) wissen, daß er Z nicht akzeptiert (vgl. 15). 


(14): Spl Это нам за грехи наши. За грехи, за грехи... Надо терпеть. 
$р2 Будем терпеть. 
(Šukšin 1975 а, 437) 


(15): Spl Ты иди, а я тебя догоню. Мы тут маленько... 
$р2 Нет. С места без тебя я не тронусь. 
(Šukšin 1975 a, 446) 


92 


s Vgl. dazu auch КО$ТА (1998 с, 125). 


Vgl. HUNDSNURSCHER (1976; 1994), FRANKE (1981; 1983; 1990) und FRILLING, KÖNIG 
(1991). 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


49 


2. Sp2 hat die Möglichkeit, auf ISH mit einer nicht-spezifischen reakti- 
ven Sprechhandlung einzugehen, indem er eine entscheidungsvor- 
bereitende Sprechhandlung (vgl. 16) oder еше entscheidungs- 
umgehende Sprechhandlung (vgl. 17) äußert. Mit der Äußerung einer 
nicht-spezifischen Sprechhandlung zögert Sp2 seine Entscheidung noch hinaus, 
а. В. es ist für Spi noch nicht klar, ob er sein Handlungsziel erreichen wird oder 
nicht. Sp2 führt eine entscheidungsvorbereitende Sprechhandlung dann aus, 
wenn er sich hinsichtlich des Handlungsziels seines Dialogpartners noch nicht 
entscheiden kann und zunächst durch nachfragende oder problematisierende 
Sprechhandlungen zusätzliche Informationen als Entscheidungsgrundlage ein- 
holen will.” * Entscheidungsumgehende Sprechhandlungen dagegen werden von 
5р2 immer dann vollzogen, wenn er sich bezüglich des von Spl angestrebten 
Handlungsziels noch nicht festlegen will. FRANKE (1990, 20) bezeichnet diese 
Reaktionsformen als „nicht-spezifisch“, weil sie bei jeder ISH, unabhängig von 
deren Illokution, auftreten können. 


(16): Spl Пойдем сегодня вечером в кино. 

8р2 А какой фильм ты хочешь посмотреть? 
(17): Spl Пойдем сегодня вечером в кино. 

5р2 Да не знаю... Еще подумаю. 


3. 5р2 kann mit seiner Antwort auf ISH durch die Äußerung einer gegen- 
initiativen Sprechhandlung (GISH) ein von Z abweichendes Hand- 
lungsziel Z* formulieren, indem er z. B. auf eine AUFFORDERUNG eine Al- 
ternative unterbreitet (vgl. 18). 


(18): Spl Поди, Галенька, погуляй! 
8р2 Да не хочется, я уж с вами посижу. 
(Višnevskaja 1991, 6) 


П. Кеаріегі 5р2 mit einem negativen Bescheid oder einer gegeninitiativen 
Sprechhandlung auf ISH und lehnt somit Z ab, stehen $р1 folgende drei 
Handlungsalternativen offen: 

1. $р1 resigniert, 4. В. er gibt Z auf, indem er eine retraktive Sprech- 
handlung äußert (vgl. 19). 

2. Spl modifiziert Z zu Z’, indem er eine revidierende Sprechhandlung 
äußert (vgl. 20). 

3. Spl besteht auf Z, indem er eine reinitiative Sprechhandlung äußert 


(vgl. 21). 


(19): Sp] Пойдем сегодня вечером в театр. 
9р2 Нет, я не хочу, я очень устал. 
Spl Hy, ладно. Kak хочешь. 
(20): Spl Давай поедем завтра Ha дачу, отдохнем денек. 
8р2 Нет, у меня еще дела. 
Spl Да перестань ты! Ну давай заедем хотя бы на два часа. 


<; Vgl. HINDELANG (1994 b, 107). 
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(21): Spl Слушай / ну мы тебя ждем / ты приходи / торт куплен 


8р2 Нет Катечка / я наверное не приду // Ты не сердись 
8р1 Да ну-у тебя Наташк! Перестань ей богу // Ну вырвись на два часа . 
ну / 


(Zemskaja, Kapanadze 1978, 149) 


Falls Spl versucht, im dritten Gesprächsschritt sein Handlungsziel nachträglich 
durchzusetzen, so vollzieht ereine insistierende Sprechhandlung. 


Ш. 

а) Läßt 5р2 durch eine entscheidungsvorbereitende Sprechhandlung seinen Ent- 
schluß noch offen, kann Spl im dritten Zug die zusätzliche Information, die 
Sp2 als Entschließungsgrundlage einholen will, erteilen (vgi. 22). 


(22): Spl Я приеду к тебе заниматься? 
8р2 Сегодня? 
Spi Да. 


(Zemskaja, Kapanadze 1978, 145) 


b) Versucht Sp2 im zweiten Zug seine Entscheidung hinauszuzögern, indem er 
eine entscheidungsumgehende Sprechhandlung äußert, kann der Dialog an die- 
ser Stelle von Spi abgebrochen werden, weil er der Meinung ist, daß seine Per- 
suasionsversuche keinen Erfolg haben werden (vgl. 19), oder er äußert eine revi- 
dierende bzw. reinitiative Sprechhandlung. 

Durch die Kombination verschiedener Abfolgen der oben dargestellten Reaktions- 

möglichkeiten entstehen unterschiedliche Sprechhandlungssequenzmuster. 

Gibt 5р1 durch eine retraktive Sprechhandlung Z auf, ist der Dialog been- 
det (#). An dieser Stelle kann dann entweder ein neues, alternatives Dialogspiel 
eröffnet werden, oder das Gespräch kann durch Verabschiedungsrituale abge- 
schlossen werden. Wählt Spi im dritten Zug eine revidierende oder reinitiative 
Sprechhandlung, hat Sp2 die Möglichkeit, aus dem Reaktionsrepertoire entweder 
des zweiten oder des dritten Zuges zu wählen. Auf diese Art und Weise entstehen 
verschiedene kürzere oder längere Sequenzmuster, die als Grundlage von Dialog- 
mustern dienen.” Die Abbildung 6 verdeutlicht das Reaktionspotential der Dialog- 
teilnehmer.” 

Die Handlungszusammenhänge zwischen den möglichen Reaktionen von 
Spl und Sp2 sind in Abbildung 6 insofern vereinfacht, als im zweiten Zug von Sp2 
nur der negative Bescheid und die gegeninitiative Sprechhandlung beachtet sind; 
außerdem sind die bei FRANKE (1990, 32) ausdifferenzierten Untertypen der retrak- 
tiven, revidierenden und reinitiativen Sprechhandlungen nicht berücksichtigt. 

Das vorgestellte Sequenzmodell trägt allgemeinen Charakter, da es hinsicht- 
lich der Illokution von ISH noch nicht spezifiziert ist. Spezifische Sequenzmuster 
und folglich auch spezifische Dialogmuster entstehen dadurch, daß in initialer Po- 
sition verschiedene illokutionäre Sprechhandlungen eingesetzt werden. Wird 2. В. 
als ISH eine BEHAUPTUNG vollzogen, so entsteht ein argumentativer Dialog, 
dessen Grundstrukturen mit Hilfe des vorgestellten Sequenzmodells beschrieben 
werden können. 


95 Vgl. HINDELANG (1994 b, 108). 


Vgl. dazu auch HINDELANG (1994 b, 106), KOSTA (1995 b, 316), DERS. (1998 с, 125). 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


51 


1. Zug/ 2. Zug/ 
5р1 Sp2 
positiver Bescheid 
spezifische reaktive 
SH negativer Bescheid 
entscheidungs- 
vorbereitende SH 
initiale reaktive nicht-spezifische 
SH SH reaktive SH 
entscheidungs- 
umgehende SH 
gegeninitiative 
SH 
2. Zug/ 3. Zug/ 4. Zug/ 
5р2 5р1 5р2 
retraktive SH # 
retraktive SH # 
NB 
revidierende SH revidierende SH 
GISH 
reinitiative SH 
retraktive SH # 
reinitiative SH revidierende SH 
reinitiative SH 


Abbildung 6: Reaktionspotential der Dialogteilnehmer 


Welche Varianten von Sequenzen in konkreten Dialogen entstehen, hängt von der 
ISH ab. Eine BITTE beispielsweise kann Anlaß zu längeren und variantenreiche- 
ren Sequenzen ergeben als eine BESTELLUNG oder ein BEFEHL in initialer Posi- 
tion. 

Dialogmuster können aus entsprechenden Sequenzmustern nur in den Fällen 
abgeleitet werden, in denen die Interaktionsaufgabe einfach ist, d. h. in denen das 
von $р1 im Dialog verfolgte Ziel übereinstimmt mit dem Handlungsziel, das er in 
der ISH festgelegt hat. Bei vielen zweckorientierten Dialogtypen, z. B. auch beim 
Typ PERSUASION, ist jedoch das Handlungsziel komplex, d. h. das primäre 
Handlungsziel läßt sich in eine Reihe von sekundären Teilzielen aufgliedern. Für 
die sprachlichen Handlungen, die der Erreichung dieser Teilziele dienen, lassen 
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sich abermals charakteristische Sprechhandlungssequenzen bestimmen. Komplexe 
Dialogtypen können auf diese Art als System von Gesprächsphasen und minima- 
len Dialogen wiedergeben werden, die abgearbeitet werden müssen, damit das pri- 
таге Handlungsziel erreicht werden kann. 


1.3.2 Verlaufsanalyse 


Die Hauptaufgabe einer sprechhandlungstheoretisch fundierten Verlaufsanalyse 
von Dialogen besteht darin, den kommunikativen Zusammenhang zwischen den 
einzelnen Gesprächsschritten und Zügen aufzuzeigen sowie die interne Gesamt- 
struktur des jeweils vorliegenden Gesprächs darzustellen.’ Als verlaufsorientiert 
werden sprechhandlungstheoretische Dialoganalysen bezeichnet, in denen ein Ge- 
spräch entlang der Abfolge der Sprecherwechsel beschrieben wird, wobei man für 
jeden einzelnen Gesprächsschritt bzw. die den Gesprächsschritt bildenden Züge 
die jeweilige illokutionäre Rolle benennt. Dabei werden die in den Zügen von ei- 
nem Sprecher vollzogenen Außerungen als Realisierungen bestimmter Sprechhand- 
lungen im Interaktionskontext interpretiert. Das heißt, die sprechhandlungstheore- 
tische Verlaufsanalyse schreibt nicht einfach einer einzelnen Äußerung eines Spre- 
chers innerhalb eines Gesprächsschrittes isoliert vom außersprachlichen und 
sprachlichen Kontext eine illokutionäre Rolle zu, sondern sie stelit vielmehr den 
kommunikativen Zusammenhang und die sequentielle Einbettung der einzelnen 
Äußerungen heraus. Dazu muß der Interpret sowohl die Illokutionsindikatoren, 
die aufgrund von Sprachkonventionen die Zuordnung der Äußerung zu einer ilio- 
kutionären Rolle rechtfertigen, als auch die Intentionen, die der Sprecher mit dem 
Vollzug einer bestimmten Sprechhandlung realisieren will, in seine Analyse mit 
einbeziehen. 

Aus der Verlaufsanalyse von bestimmten Dialogtypen wird deutlich, welche 
Strukturen und welche Sprechhandlungstypen und -muster für ein bestimmtes Dia- 
logmuster typisch und konstitutiv sind, denn Dialogverläufe sind sprachliche Per- 
formanzen, denen die Dialogkompetenz der Sprecher zugrundeliegt. Eine Ver- 
laufsanalyse ermöglicht es weiterhin, Gesprächsschritte, die nur eingeschoben sind 
oder der Metakommunikation dienen, von denjenigen Gesprächsschritten zu un- 
terscheiden, die das Muster konstituieren. 

Verlaufsanalysen sind nur dann sinnvoll, und die notwendige Interpretation 
der Sprecheräußerungen als Realisierung eines bestimmten Sprechhandlungstyps 
in einem konkreten Interaktionszusammenhang ist nur dann intersubjektiv nach- 
vollziehbar, wenn für die im zu analysierenden Dialog auftretenden Sprechhand- 
lungen die entsprechenden Definitionen und Musteranalysen bereits vorliegen. 
Daraus folgt, daß aus forschungsstrategischen Gründen im Vorfeld einer Verlaufs- 
analyse von Gesprächen zunächst das einem bestimmten Dialogtyp zugrundelie- 
gende Dialogmuster und die das Muster konstituierenden Sprechhandlungen ex- 


э? Kon (1985; 1989) verdeutlicht am Beispiel religiöser Bekehrungsgespräche, wie sich aus 


dem primären Handlungsziel, den Dialogpartner dazu zu bewegen, eine bestimmte Form 
von Religiosität anzunehmen, eine Reihe von sekundären Teilzielen herausarbeiten lassen. 
Vgl. auch die Analyse komplexer Dialogmuster von Verkaufsgesprächen (HUNDSNURSCHER, 
FRANKE 1985), Therapiegesprächen (HINDELANG 1989), Unterrichtsgesprächen (HUNDSNUR- 
SCHER 1989). 

Eine ausführliche Darstellung von sprechhandlungstheoretischen verlaufsorientierten Dialog- 
analysen und ihrer Problematik bietet HINDELANG (1994 b, 100 ff.). Die folgenden Ausfüh- 
rungen beziehen sich teilweise auf diese Erläuterungen. 
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pliziert werden müssen. In der vorliegenden Arbeit bediene ich mich aus diesen 
Gründen einer Metasprache, deren Termini eindeutig definiert sind.” 

Eine verlaufsorientierte Analyse eines persuasiven Gesprächs wird in Kapitel 
2.3.2 vorgenommen. Sie dient dazu, den persuasiven Handlungszweck des Dialogs 
zu ermitteln. Dabei wird aufgrund der Deutung der illokutionären Rollen der Au- 
Berungen jedes Interaktionspartners ein Gesamtzusammenhang zwischen den Ge- 
sprächsschritten der Kommunizierenden hergestellt und daraus letztendlich der 
primäre Handlungszweck des Dialogs sichtbar. 


1.4 Zusammenfassung 


Die in Kapitel 1 vorgestellte sprechhandlungstheoretische Dialoganalyse geht da- 
von aus, daß Sprechen als Handeln zu analysieren ist. Sprachtheorie wird als Teil 
einer allgemeinen Handlungstheorie und sprachliches Handeln als regelgeleitetes 
intentionales Verhalten betrachtet. 

Unter Gespräch wird „jede sprechsprachliche, dialogische und thematisch 
zentrierte Interaktion“ (HENNE, REHBOCK 1982, 261) der Kommunikationsteilneh- 
mer verstanden. Der grundlegende Aspekt eines Gesprächs besteht in der Wechsel- 
seitigkeit zwischen Sprecher- und Hörerrolle. Folgende Einheiten Fonstituieren ein 
Gespräch: Züge, Gesprächsschritte, minimale Dialoge/Sequenzen und Gesprächs- 
phasen. 

Als formale Explikation einer der vielfältigen Relationen, die die Gesprächs- 
kohärenz bedingen, wurde nach BARANOV (1990, 111) die Kategorie ‘illokutiver 
Zwang’ eingeführt, die besagt, daß ein Gesprächsschritt illokutiv einen anderen 
determiniert. Folglich bedingt der illokutive Zwang die Dialogstruktur. Der illoku- 
tive Zwang basiert 
1. auf den kategorialen Eigenschaften der sprachlichen Einheiten, 

2. auf den illokutiven Funktionen der Gesprächsschritte, 

3. auf den Obligationen, die der Sprecher mit seinem Gesprächsschritt eingeht, 

4. auf den allgemeinen Gesetzmäßigkeiten des Funktionierens von Dialogen, wie 
z. B. auf dem Kooperationsprinzip von GRICE und auf dem Höflichkeitsprinzip 
von LEECH sowie 

5. auf universalen psychologischen Gesetzmäßigkeiten, die durch den sprachlichen 
Reiz als solchen determiniert sind. 

Gespräche setzen sich aus den Gesprächsschritten und Zügen der Interaktanten 

zusammen, die wiederum aus den einzelnen Sprechhandlungen der Dialogteilneh- 

mer aufgebaut sind. Demzufolge konstituieren sich Dialoge aus den Sprechhand- 
lungen mindestens zweier Kommunikanten, d. h. sie sind Sprechhandlungssequen- 
zen, in denen Spl und Sp2 abwechselnd aufeinander bezogene Sprechhandlungen 
vollziehen. Dabei verfolgen die Kommunikanten gemeinsam handeind individuelle 

Ziele.” Sprechhandlungen stellen als isolierbare Einheit in der Dialoganalyse so- 

mit eine zentrale Beschreibungskategorie dar. 

Jede Sprechhandiung besteht aus mehreren simultan vollzogenen, nicht 
voneinander isolierbaren Teilakten: einem Äußerungsakt, einem propositionalen 
Akt und einem illokutionären Akt, der eventuell einen vom Sprecher intendierten 
perlokutiven Effekt hervorrufen kann. In der Interaktion erfüllen Sprechhandlun- 


к Die Arbeitsdefinitionen der in den Dialoganalysen dieser Arbeit auftretenden Sprechhand- 


lungstypen sind im Anhang aufgeführt. 


10 Vgl. HUNDSNURSCHER (1994, 217). 
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gen bestimmte kommunikative Funktionen, sog. illokutionäre Rollen, die sich 
durch den Gebrauch entsprechender sprachlicher Mittel, der Indikatoren der illo- 
kutionären Rolle, bestimmen lassen. Für den Vollzug von Sprechhandlungen las- 
sen sich notwendige und hinreichende Handlungsbedingungen aufstellen. 

Mit Sprechhandlungen verfolgen die Sprecher bestimmte Handlungsziele, die 
mit sprachlichen Mitteln erreicht werden können. Sprecher verfolgen individuelle 
Handlungsziele, Handlungen dagegen besitzen kollektiv gültige Zwecke, die letzt- 
endlich auf den Handlungszielen der Aktanten basieren. Nur in Übereinstimmung 
mit konventionellen Handlungszwecken können die Sprecher ihre individuellen 
Ziele erreichen.” Als Handlungsziele werden antizipierte, zukünftige Zu- 
stände oder Ereignisse bezeichnet, die ein Individuum gegenüber anderen potenti- 
ellen Zuständen oder Ereignissen präferiert und die sich nicht ohne das Handeln 
des Individuums einstellen würden.!” Handlungsziele, die mit sprachlichen Mit- 
teln erreicht werden können, bezeichne ich als Intentionen. Das Wesen von 
Intentionen besteht darin, daß sie auf einen Adressaten gerichtet sind und die ko- 
gnitiven Prozesse des Adressaten beeinflussen sollen. Als kausale Folge dieser Ein- 
wirkung kann der Adressat unter Umständen veranlaßt werden, Handlungsziele 
des Sprechers zu realisieren. 

Sprachliches Handeln, einschließlich dialogisches, ist zielorientiertes, teleolo- 
gisches Handeln. Demnach müssen als oberstes Taxonomiekriterium von Dialogen 
die Handlungsziele und kommunikativen Intentionen der Sprecher betrachtet wer- 
den. In diesem Punkt überschneidet sich die Dialoganalyse mit der Sprechhand- 
lungstheorie, denn bereits SEARLE (1976) faBte bei seiner Klassifizierung einfacher 
Sprechhandlungstypen den Zweck menschlicher Kommunikation als wichtigstes 
Klassifizierungskriterium auf. 

Nach dem Gesprächszweck lassen sich kommunikationszweckorientierte, be- 
ziehungsgestaltende und handlungsbegleitende Dialogtypen unterscheiden. Geht 
man von der Interessenkonstellation der Sprecher aus, gliedern sich zweckorien- 
tierte Gespräche in Dialoge mit konvergenter und divergenter Interessenlage. Kon- 
vergente Dialoge unterteilen sich in Abhängigkeit von der Ausgewogenheit bzw. 
Unausgewogenheit der Interessenkonstellation der Sprecher in kontributive und 
suppletive Dialoge. Divergente Dialoge teilen sich je nach Verständigungsbereit- 
schaft in zwei Gruppen auf: transigente und intransigente Dialoge. 

Um die Abfolgebeziehungen und die Verkettungsprinzipien der Sprechhand- 
lungen innerhalb eines (minimalen) Dialogs aufzeigen und um Gesprächsstruktu- 
ren beschreiben zu können, wurde die Sprechhandlungstheorie zu einer handlungs- 
musterorientierten Dialogtheorie erweitert. Dabei spielt der aus der Handlungs- 
theorie übernommene Begriff des Handlungsmusters!” eine zentrale Rolle. Unter 
Handlungsmuster wird die Gesamtheit der Regeln, auf denen ein (Sprech) 
Handlungstyp basiert bzw. die diesen Typ konstituieren, verstanden. Ein Sprech- 
handlungsmuster wird durch folgende Angaben!” beschrieben: 

1. Angabe des Handlungszwecks, den das Muster besitzt; 

2. Angabe der Bedingungen, unter denen nach dem Muster gehandelt werden 
kann; 

3. Angabe der Handlungsmittel, d. h. der ÄuBerungsformen, die zur Realisierung 
des Musters dienen. 


io Vgl. КБНВБПЧ (1977, 108). 

Vgl. Коні (1986, 55). 
Vgl. dazu HERINGER (1974, 21, 38, 40). 
Vgl. HUNDSNURSCHER (1984, 77). 
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Folgende zwei Verfahren, die sprachliches dialogisches Handeln auf sprechhand- 
lungstheoretischer Basis untersuchen, wurden vorgestellt: die Handlungsmuster- 
analyse und die verlaufsorientierte Beschreibung von Gesprächen. Die Hand- 
lungsmusteranalyse rekonstruiert die Grundmuster dialogischen Handelns, wobei 
sie die Handlungsziele der Sprecher zum Ausgangspunkt ihrer Betrachtung wählt. 
Die Verlaufsanalyse dagegen beschreibt einen Dialog entlang der Abfolge der Spre- 
cherwechsel, indem für jeden Gesprächsschritt bzw. Zug die jeweilige illokutionäre 
Rolle benannt wird. 

Im folgenden Kapitel sollen die vorgestellten theoretischen Positionen und 
Analysekategorien auf das Handlungsmuster PERSUASION angewendet werden. 
Dabei werden zunächst der Handlungszweck und die Handlungsbedingungen von 
PERSUASION ermittelt. Nach einer Abgrenzung der PERSUASIVA von den DI- 
REKTIVA wird die Makrostruktur persuasiver Sprechhandlungen bei offener 
Handlungsstrategie durch eine Musteranalyse ermittelt. Danach wird durch eine 
Verlaufsanalyse die Makrostruktur persuasiver Sprechhandlungssequenzen bei ver- 
deckter Handlungsstrategie aufgezeigt. Abschließend wird untersucht, welche 
Sprechhandlungen das Handliungsmuster PERSUASION konstituieren. 


195 Уз. HINDELANG (1994 b, 96 П.). 
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2 MODELLIERUNG PERSUASIVER SPRECHHANDLUNGEN 


2.1 Der allgemeine Persuasionsbegriff und seine Eingrenzung 


Der Begriff ‘Persuasion’ wird im alltäglichen Sprachgebrauch im Sinne von "Uber. 
reden’ verstanden. Geht man von der Bedeutung des lateinischen Ausdrucks per- 
suädere' aus, so stellt sich heraus, daß unter ‘Persuasion’ zwei Bedeutungen subsu- 
miert sind, nämlich ‘Überreden’ und ‘Überzeugen’. Um jemanden zu überzeugen 
oder zu überreden, ist eine Kommunikation zwischen mindestens zwei Interaktan- 
ten Spl und Sp2? erforderlich, wobei $р1 das Ziel verfolgt, Sp2 zu einer Handlung 
P, zu veranlassen, die letzterer jedoch nicht aus eigenem Antrieb ausführen möch- 
te oder würde. Folglich besteht zwischen den Kommunikationsteilnehmern Spl 
und Sp2 eine unterschiedliche Einstellung, ein Dissens, im Hinblick auf das Hand- 
lungsziel. Das bedeutet, daß $р1, der das Ziel verfolgt, Sp2 zu Р, zu veranlassen, 
die Handlungsintention besitzen muß, Sp2 zur Ausführung von P, zu überzeugen 
oder zu überreden. Der Dissens kann von $р1 entweder nur vermutet werden oder 
tatsächlich existieren. Der Interagierende Spi, der den Dissens überwinden will, 
d. h., den anderen Kommunikationsteilnehmer Sp2 persuadiert, bedient sich dabei 
bestimmter Handlungsmittel, die für PERSUASION konventionellerweise charak- 
teristisch sind. 

Vortheoretisch kann also festgehalten werden: Mit PERSUASION ist eine 
Handlung zum Zweck der Überzeugung bzw. Überredung des Adressaten gemeint. 
Daraus folgt, daß eine persuasive Handlung immer einen perlokutiven Effekt be- 
zweckt. PERSUASION ist durch das Beziehungsgefüge von fünf Variablen gekenn- 
zeichnet: dem Adressanten ($р1), dem Adressaten (Sp2), dem Handlungsziel (7), 
der persuasiven Handlungsintention und den sprachlichen Handlungsmitteln. Eine 
Persuasionshandlung setzt einen Dissens’ zwischen den Interaktionsteilnehmern 
voraus, der in ihrer unterschiedlichen Einstellung hinsichtlich Z besteht und da- 
durch zum Ausdruck kommt, daß sich der Adressat dem Handlungsziel entweder 
widersetzt oder es (zumindest) nicht unterstützt. 

Den Adressanten, der seine Handlungsziele gegen den Widerstand des 
Kommunikationspartners verwirklichen will, werde ich als Proponenten (Pr.) 
bezeichnen, und den Adressaten, der sich den Zielen des Proponenten widersetzt, 
als Opponenten (Op.). 

Was ist der Anlaß für persuasive Handlungen? Der Widerstand oder die 
Nicht-Unterstützung des Handlungsziels seitens des Opponenten verhindert oder 
stört die Realisierung des Handlungsziels des Proponenten, denn ohne die aktive 
Unterstützung oder Akzeptanz des Handlungsziels seitens des Opponenten kann 
der Proponent sein Ziel nicht erreichen. Damit der Proponent sein Handlungsziel 
realisieren kann, muß der Opponent seinen Widerstand aufgeben und eine Zu- 
stimmungs- bzw. Akzeptanzerklärung abgeben. Das heißt: Die Intention, eine Ver- 


Vgl. Dal persuädere >überzeugen<, >überreden<. GEISSNER (1977, 233) verweist darauf, daß 
das lateinische Grundwort diese Ambivalenz „mit seinern griech. Vorgänger peithein [teilt], 
mit dem es zugleich die Abgrenzung von Gewalt (bia) und Zwang (anangke) teilt.“ Daß PER- 
SUASION folglich „den Vorgang gewaltloser, zwangsfreier Beeinflussung“ (ibd.) meint, wird 
im folgenden ausführlich dargelegt. 

Um die Lesbarkeit des Textes nicht zu erschweren, gehe ich im weiteren von einer Kommu- 
nikation zwischen zwei Teilnehmern aus. Die folgenden Ausführungen können jedoch pro- 
blemlos auf Interaktionen mit mehreren Teilnehmern übertragen werden. 

Zu Dissens- und Konsensmarkern vgl. Kapitel 4.3. 
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änderung der Denkweisen, der Bedürfnisse, der Gefühle oder des Verhaltens des 
Interaktionspartners zu erreichen, stellt den Anlaß für eine persuasive Handlung 
dar. Demzufolge liegt folgende Situation als Voraussetzung für den Vollzug per- 
suasiver Kommunikation vor"? 

• Der Proponent hat die Absicht, das Handlungsziel (Z) zu erreichen; 

* der Opponent lehnt Z ab; 

* der Proponent braucht die Zustimmung des Opponenten zur Realisierung 

von Z. 

Diese situative Minimalstruktur wird als Konflikt bezeichnet. Eine Konfliktsi- 
tuation entsteht durch die Interferenz nicht kompatibler Interessen, „die bei der 
Geltung der jeweils anderen an ihrer Realisierung gehindert werden.” Persuasive 
Kommunikation gehört damit in den Bereich der konfliktären Handlungen‘, wobei 
der Konflikt kooperativ unter Beachtung des Partnerimages’ gelöst wird. 

Wie persuasive private Alltagskommunikation in Dialogform aussehen kann, 
möchte ich im folgenden zeigen. 


(1): Situationskontext: 

Das folgende Gespräch findet zwischen dem jungen LKW-Fahrer Pavel Kolokol’nikov und 
seinem älteren Kollegen Kondrat Stepanovid statt. Beide sind miteinander befreundet. 
Pavel hatte Kondrat über eine ältere alleinstehende Bekannte, tetja Anis’ja, berichtet, die 
ihn gebeten haite, sich nach einem Lebenspartner für sie umzusehen. Da Konarat auch 
alleinstehend ist, überlegt er nun, ob er sich nicht über Pavel mit tetja Anis’ja bekanntma- 
chen soll. Er hegt jedoch große Zweifel, ob es richtig ist, die Bekanntschaft mit ihr zu su- 
chen. Pavel versucht, die Zweifel seines Gesprächspartners zu zerstreuen und ihn zu über- 


reden, tetja Anis’ja sofort aufzusuchen. Pavei fungiert im folgenden Dialog als Proponent 
und Kondrat als Opponent. 


S Ор. — Слышь, Павел, — сказал Кондрат, — 
я помнищь, ты говорил насчет этой... 
Рг. —Тетки Анисьи? 
; Ор. — Ну. 
Pr. — Надумал? 


Vgl. MANN (1997, 156 f.). 

Vgl. KOPPERSCHMIDT (1977, 212). 

Mit APELTAUER (1978) unterscheide ich zwischen 'Konflikt’ und ‘Streit’. GRUBER (1996, 55) 
weist daraufhin, daß bei dem Handlungsmuster STREIT „nicht ein Sachthema im Mittel- 
punkt der Auseinandersetzung steht, sondern es ... um die Beziehungsebene und das Aus- 
handeln von Identitäten geht.“ Ein weiteres Charakteristikum von STREIT ist, daß „die 
Gegner versuchen, nur ihren eigenen Standpunkt ohne Rücksicht auf den der Anderen 
durchzusetzen“ (ibd.). „Streitsequenzen sind dadurch gekennzeichnet, daß weder В seine Ge- 
genposition noch A seine ursprüngliche Position weiter entfalten können, sondern daß es zu 
einer Abfolge emotionaler Reaktionen und Gegenreaktionen in der Form von formalen Koope- 
rationsverletzungen und damit auch dem Nichtakzeptieren der wechselseitigen Rollenposi- 
tionen (Interaktions- und/oder Statusrollen) kommt ... Im Streit erweitert sich damit auch 
der Dissens vom inhaltlichen auf den persönlichen Bereich sowie auf die Ebene der Ge 
sprächsorganisation“ (ibd., 91; Hervorhebungen im Original - Е. М.). 

Diese aufgeführten Merkmale unterscheiden Streitgespräche von persuasiven Dialogen, denn 
- wie weiter unten noch ausführlich dargestellt wird - für persuasive Kommunikation ist ein 
Dissens auf der Inhaltsebene sowie kooperative Gesprächsführung unter Berücksichtigung 
der Interessen des Kontrahenten charakteristisch. Das heißt, persuasive Kommunikation ist 
keinesfalls mit Streitgesprächen gleichzusetzen. 

Ausführliche Forschungsberichte über Streitkommunikation finden sich in SPIEGEL (1995, 
11 ff.) und GRUBER (1996, 17 ff.). 

Zum Image vgl. GOFFMAN (1991) und Kapitel 1.2.4.2.2. 
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$ Op. — Черт ee знает...— Кондрат мучительно сморщился.— 
g Не знаю. 
| Колебаюсь. 
Pr. — A чего тут колебаться? 
10 Сейчас заедем к ней и потолкуем. 
1 Сколько бобылем-то жить! 
de Ор. — Надоело, вообще-то... 
13 Pr. — А мне, думаешь, He надоело? 


Как только найду идеал, с ходу фотографируюсь. 
А у тетки Анисьи и домик хороший, и хозяйство. 
Я к вам заезжать буду, 

в баню с тобой ходить будем, 

пузырек раздавим после баньки... 

Благодать! 


п Кондрат задумчиво, можно сказать, мечтательно улыбается. Но сдержанно. 


We Ор. — Ты хорошо ее знаешь? 

1 Pr. — Два года к ней заезжаю. 

2 Op. — A вдруг она скажет. „Вы что!“ 

23 Pr, — Да она мне все уши прожужжала: „Найди, говорит, мне какого- 


нибудь пожилого, одинокого, пускай, мол, здесь живет... 
Вдвоем-то легче“. 
23 Ор. — Да? 
26 Pr, — Конечно! 
Чего-тут колебаться? 
Она баба умная, хозяйственная... 
н Ты там будешь сыт, пьян и нос в табаке. 
Ор. — Ну, я тоже не с голыми руками приду. 
Мы ж зарабатываем как-никак. 
Потом... на книжке у меня малость имеется... 


Si Так что... 
кй Pr. — Вы будете как у Христа за пазухой жить! 
Ор. — Черт ее... — Кондрат опять мечтательно улыбнулся.— 


Охота, действительно, так вот приехать, натопить баню, попариться 
как следует. 

Шибко уж надоело по этим квартирам. 

(Šukšin 1988 a, 30 f.) 


Im folgenden soll der Dialog 1 in bezug auf Handlungsintention, -ziel und -mittel 
analysiert werden. 

Mit dem ersten Zug eröffnet Kondrat den persuasiven Dialog und gibt mit 
dem zweiten Zug das Gesprächsthema vor. Слышь + Anrede (vgl. Zug 1) ist eine 
gesprächseröffnende Formel der russkaja razgovornaja теё, die allerdings nur dann 
möglich ist, wenn zwischen den Gesprächsteilnehmern ein freundschaftliches, 
symmetrisches Verhältnis besteht. Da beide Dialogpartner aufgrund ihrer vorange- 
gangenen gemeinsamen Kommunikationserfahrung wissen, daß das Gespräch ei- 
nen Besuch bei tetja Anis’ja thematisiert, unterhalten sich Kondrat und Pavel in 
den nächsten drei Zügen in elliptischer Form über das Vorhaben, tetja Anis’ja auf- 
zusuchen (vgl. die Züge 3 bis 5). In den Zügen 6 bis 8 bringt der Opponent seine 
Unentschlossenheit in bezug auf den Plan, tetja Anis’ja zu besuchen und sich mit 
ihr bekannt zu machen, zum Ausdruck, vgl.: Черт ee знает... Не знаю. Колебаюсь. 
Der Phraseologismus Черт ee знает...‚ der durch die folgenden Äußerungen He 
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знаю. Колебаюсь paraphrasiert wird, drückt die Unschlüssigkeit und Unsicherheit 
des Sprechers aus. Daraufhin beginnt der Proponent im neunten Zug die PER- 
SUASION, indem er die RHETORISCHE FRAGE А чего тут колебаться? stellt. 
Damit bringt der Proponent seine Meinung zum Ausdruck, daß Unentschlossen- 
heit hier fehl am Platze sei. Dieser Zug läßt sich ferner als indirekte Sprechhand- 
lung interpretieren, und zwar als RATSCHLAG an den Gesprächspartner, nicht zu 
zweifeln. Im nächsten Zug formuliert der Proponent offen sein Handlungsziel Ceü- 
час 3aedem к ней u потолкуем, das er emotional mit dem Argument Сколько бобы- 
лем-то жить! stützt. Diesem Argument liegt eine Argumentationskette, die die 
Schwierigkeiten und Unannehmlichkeiten des Alleinseins beinhaltet, zugrunde. In 
diesem Sinne versteht es auch Kondrat, wie aus seiner zustimmenden Reaktion 
Надоело, вообще-то... (Zug 12) hervorgeht. Der Proponent unterstützt in den fol- 
genden Zügen 13 bis 19 weiterhin argumentativ sein Handlungsziel, indem er zu- 
nächst im 13. Zug die ZUSTIMMUNG des Opponenten wiederaufnimmt und des- 
sen Handlungsmotiv, des Alleinseins überdrüssig zu sein, als auch sein eigenes in 
der Form der FRAGE A мне, думаешь, ne надоело? darstellt und im nächsten Zug 
die praktische Umsetzung dieses Motivs beschreibt (vgl. Zug 14: Как только Haüdy 
идеал, с ходу фотографируюсь). Im folgenden 15. Zug versucht der Proponent, den 
Opponenten mit materiellen Dingen zu überreden (vgl. A у Terku Анисьи u домик 
хороший, u хозяйство). Danach malt er ein verlockendes Bild, wie schön es wäre, 
wenn Kondrat bei tetja Anis’ja wohnen würde. Folgende hedonistische Argumente 
führt er an: Я к sam заезжать буду, в баню с тобой ходить будем, пузырек раздавим 
после баньки... Благодать! (Züge 16 bis 19). Die Zukunftsvision, die diese Argu- 
mente enthalten, entspricht sowohl den Interessen von Pavel als auch den Interes- 
sen von Kondrat. Wie aus der nonverbalen Reaktion von Kondrat hervorgeht 
(Кондрат задумчиво, можно сказать, мечтательно улыбается. Ho сдержанно.), ak- 
zeptiert der Opponent diese Argumente. Dennoch ist er unentschlossen, ob er dem 
Handlungsziel des Proponenten zustimmen soll. Deshalb vollzieht er im nächsten 
Zug eine entscheidungsumgehende Sprechhandlung, indem er sich erkundigt, wie 
lange Pavel tetja Anis’ja schon kenne. Auf die Antwort des Proponenten reagiert 
der Opponent wiederum durch das Aufstellen der VERMUTUNG A вдруг она 
скажет: „Вы что!" mit einer entscheidungsumgehenden Sprechhandlung, die zeigt, 
daß er sich nicht sicher ist, ob die BEHAUPTUNG seines Gesprächspartners, daß 
tetja Anis’ja einen Mann suche, richtig ist. Daraufhin versucht der Proponent, die 
Zweifel des Opponenten dadurch zu zerstreuen, daß er die Worte von tetja Anis’ja 
zitiert: „Найди, говорит, мне какого-нибудь пожилого, одинокого, пускай, мол, здесь 
живет... Вдвоем-то легче“ (Züge 23 bis 24). Der nächste Zug уоп Kondrat zeigt, 
daß er zwar immer noch unentschlossen und unsicher ist, aber diese Antwort des 
Proponenten erhofft hatte (vgl. Zug 25: Да?). Der Proponent bestätigt sein Zitat 
ausdrücklich mit Koneuno! (Zug 26) und insistiert indirekt im 27. Zug auf seinem 
Handlungsziel, indem er die RHETORISCHE FRAGE Чего-тут колебаться? stellt. 
In den nächsten beiden Zügen stützt der Proponent sein Handlungsziel nochmals 
argumentativ. Zum einen verweist er auf die Vorzüge, die tetja Anis’ja aufzuwei- 
sen hat (vgl. Zug 28: Она баба умная, хозяйственная...), zum anderen unterstreicht 
er nochmals die Vorteile, die Kondrat durch ein Zusammenleben mit tetja Anis’ja 
hätte (vgl. Zug 29: Ты там будешь сыт, пьян и нос в табаке). 

Wie die nächsten Züge des Opponenten zeigen, haben die Argumente des 
Proponenten ihre Wirkung auf diesen nicht verfehlt. In den Zügen 30 bis 33 ver- 
weist er indirekt darauf, daß auch tetja Anis’ja von einem Zusammenleben mit 
ihm profitieren könne, denn schließlich würde er nicht mit leeren Händen erschei- 
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nen. Dieser Reaktion seines Gesprächspartners entnimmt der Proponent, daß er 
seine Handlungsintention, Kondrat zu einem Besuch bei tetja Anis’ja zu persua- 
dieren, fast erreicht hat. Deshalb stellt er nochmals metaphorisch die Vorzüge, die 
ein Zusammenleben für beide hätte, heraus (vgl. Zug 34: Вы будете как у Христа 
за пазухой жить!). 

Die abschließenden Züge 35 bis 37 zeigen, daß der Proponent seine Intention 
realisieren konnte, denn der Opponent träumt von einem schöneren Leben, das ihn 
in Zukunft erwarten könnte (vgl. Zug 36: Охота, действительно, так вот приехать, 
натопить баню, попариться как следует) und drückt seine Unzufriedenheit mit sei- 
nem bisherigen Leben im abschließenden Zug 37 (Шибко уж надоело no этим 
квартирам) aus. Diese Gedanken des Opponenten drücken zwar noch nicht explizit 
sein Einverständnis mit dem Handliungsziel des Proponenten aus, aber der Propo- 
nent hat die indirekte Zusage seines Gesprächspartners zur Realisierung seines 
Handlungsziels. Diese Zustimmung des Opponenten liegt nur dann vor, wenn ein 
Konsens in bezug auf das Handlungsziel zwischen den Gesprächsteilnehmern mit- 
tels persuasiver Sprechhandlungen erreicht wurde. 

Unter Konsens wird die gelungene Übereinstimmung der Einstellungen 
der Kommunikationsteilnehmer aufgrund eines geglückten Persuasionsprozesses 
verstanden. Jedoch wird nur im Idealfall eine 100%ige Übereinstimmung zwischen 
den Interagierenden erreicht. In der realen Kommunikation ist es oft so, daß die 
Dialogteilnehmer sich auf einen Kompromiß einigen und sich gegenseitig Kom- 
promißangebote machen. Deshalb spreche ich davon, daß die Intention der Kom- 
munizierenden bei einem persuasiven Dialog in einer Dissensminimierung 
besteht 

Zusammenfassend kann vorerst konstatiert werden: Der Persuasionsprozeß 
beinhaltet interaktives kommunikatives Handeln, das dem Zweck dient, eine 
Dissensminimierung zwischen den Kommunikationspartnern auf argumentativem 
Wege zu erreichen. 


2.2 Persuasive Sprechhandiungen aus sprechhandlungstheoreti- 
scher Perspektive 


2.2.1 PERSUASIVA: Versuch einer Begriffseingrenzung 


Nachdem in Kapitel 2.1 eine Charakterisierung von persuasiver Kommunikation 
als Versuch einer argumentativen Dissensminimierung vorgenommen werden 
konnte, soll in den folgenden Ausführungen eine Wesensbestimmung persuasiver 
Sprechhandlungen erfolgen. 

Da persuasive Sprechhandlungen als partnerbezogene Handlungen eine 
kommunikative Interaktion zwischen mindestens zwei sprachlich Handeinden dar- 
stellen, können sie nicht als isolierte Sprechhandlungen im Sinne von AUSTIN und 
SEARLE interpretiert werden. Mit dem Epitheton ‘persuasiv’ ist bereits auf die illo- 
kutionäre Rolle dieses Sprechhandiungstyps hingewiesen: Interaktanten vollziehen 
in einer persuasiven Kommunikation Sprechhandlungen unterschiedlichster Art 


Als Grundvoraussetzung gilt hier, daß das GRicEsche Kooperationsprinzip von allen Dialog- 
partnern beachtet wird und daß keine Interaktionsbiockade seitens eines Teilnehmers vor- 
liegt. Zu dem Begriff der ‘Interaktionsblockade’ vgl. 2. В. FREIDHOF (1992 Б), SPIEGEL 
(1995, 186 ff.). 
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wie 7. В. BEHAUPTEN, FESTSTELLEN oder FRAGEN mit der persuasiven 

Handlungsintention, eine Einstellungsänderung bei ihren Kontrahenten zu 

bewirken. Diese Sprechhandlungen behalten weiterhin ihre ursprüngliche illokutive 

Funktion, aber in einem persuasiven Kommunikationskontext erfüllen sie zusätz- 

lich die Funktion des Persuadierens, d. h. sie bilden in der Interaktion eine kom- 

plexe Sprechhandlung mit persuasiver Funktion. Mit anderen Worten: Die Illoku- 
tion PERSUADIEREN operiert über andere illokutionäre Akte. 

Der Proponent verfolgt die Intention der Persuasion, da er ohne eine Einstel- 
lungsänderung des Opponenten sein Handlungsziel nicht realisieren kann. Folglich 
muß der Proponent sein Handlungsziel dem Opponenten akzeptabel machen. Den 
Anspruch des Handlungsziels, akzeptabel für den Adressaten zu sein, werde ich im 
folgenden Akzeptanzanspruch des Handlungsziels nennen. Die Akzeptabili- 
tät des Handlungsziels erreicht der Proponent, indem er überzeugungskräftige Ar- 
gumente anführt. Unter Argumenten verstehe ich funktionalisierte Aussagen, 
а. В. Aussagen, die vom Proponenten in einer bestimmten Kommunikationssitua- 
tion im Hinblick auf einen bestimmten Opponenten zur Realisierung einer persua- 
siven Handlungsintention verwendet werden. ? Argumente zielen darauf, den 
Adressaten dazu zu bringen, daß er sich dem Sprecher anpaßt, und zwar auf dem 
Weg über kognitive Prozesse. 0 Argumente stellen somit die Mittel dar, die dem 
Proponenten zur Verfügung stehen, um seine persuasive Intention und damit 
letztendlich sein Handlungsziel in einer bestimmten Interaktionssituation zu errei- 
chen. Mit anderen Worten: Die Argumente stützen den Akzeptanzanspruch des 
Handlungsziels. Daraus ergibt sich, daß eine Bestimmung des Begriffs ‘persuasive 
Sprechhandlung’ durch die Kategorien Handlungsziel, -intention, -bedingungen 
und -mittel erfolgen kann. 

Den weiteren Untersuchungen wird folgendes Verständnis von Persuasions- 
handlungen zugrunde gelegt: Persuasive Sprechhandlungen sind komplexe Sprech- 
handlungen bzw. Sprechhandlungssequenzen, die folgende zwei Bedingungen er- 
füllen: 

1. PERSUASIVA bestehen aus mindestens zwei Teil-Sprechhandlungen; mit einer 
dieser Sprechhandlungen wird das Handlungsziei geäußert; mit der/den anderen 
Sprechhandlung(en) stützt der Proponent mit Hilfe von Argument(en) sein 
Handlungsziel; 

2. Die Handlungsintention des Proponenten besteht darin, beim Opponenten eine 
Einstellungsänderung dahingehend zu bewirken, daß der Opponent eine Akzep- 
tanzerklärung in bezug auf das Handiungsziel abgibt. 

Abschließend kann festgehalten werden: Die spezifische Leistung von persuasiven 

Sprechhandlungen besteht darin, das Handlungsziel des Proponenten akzeptabel 


Vgl. BREUER (1990, 114). 

Vgl. SORNIG (1986, 251). 

Vgl. dazu auch MANN (1997, 163). 

Aus terminologischen Gründen verwende ich in dieser Definition die kompliziertere Formu- 
lierung „durch Argumente stützen“ statt der einfachen „begründen“ oder „erklären“, da BE- 
GRÜNDEN und ERKLÄREN eine andere illokutionäre Rolle besitzen als „durch Argumen- 
te stützen“, denn: „von Begründungen [ist] im Zusammenhang mit Handlungen, von Erklä- 
rungen im Zusammenhang mit Geschehen bzw. Ereignissen die Rede...: Handlungen wer- 
den begründet, Ereignisse werden erklärt“ (ÖHLSCHLÄGER 1979, 44 f.). Dabei sind diese 
Handlungen bzw. Ereignisse nicht strittig, ein Dissens zwischen den Kommunikationspart- 
nem liegt also nicht vor. Einen Überblick über die im deutschsprachigen Raum verwendeten 
Terminologien der Argumentationstheorie bietet KLEIN (1987, 17). 
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bzw. zustimmungsfähig für den Opponenten zu machen. Dies erfolgt durch das 
Anführen dissensminimierender Argumente. 


2.2.2 Handlungszweck des Musters PERSUASION und die Sprecherziele 


Nachdem im vorangegangenen Abschnitt persuasive Sprechhandlungen als kom- 
plexe Sprechhandlung bzw. Sprechhandlungssequenzen definiert wurden, wird im 
weiteren das Sprechhandlungsmuster PERSUASION, das sich aus persuasiven 
Sprechhandlungen konstituiert, untersucht. Zunächst werden der Handlungszweck 
und die Handlungsbedingungen, unter denen nach dem Muster PERSUASION 
gehandelt werden kann, analysiert. Einige der Äußerungsformen, die zur Realisie- 
rung des Handlungsmusters PERSUASION dienen, werden in Kapitel 4 vorge- 
stellt. 

Nach dem der vorliegenden Arbeit zugrunde gelegten Verständnis von per- 
suasiven Sprechhandlungen besteht die Intention des Proponenten darin, bei sei- 
nem Gesprächspartner über kognitive Prozesse eine Einstellungsänderung dahin- 
gehend zu bewirken, daß der Opponent eine Akzeptanzerklärung in bezug auf das 
Handlungsziel abgibt. Diese Intention des Handelnden widerspiegelt sich in dem 
Handlungszweck des Musters PERSUASION, der in der Persuasion des Opponen- 
ten besteht. Dieser Zweck ist dadurch begründet, daß der Proponent seine Hand- 
lungsziele' nicht erreichen kann, ohne einen Einstellungswandel beim Adressaten 
zu bewirken, d. В. er braucht zur Realisierung seiner Handiungsziele seinen Ge- 
sprächspartner bzw. dessen Hilfe in irgendeiner Weise. 

Das Handlungsziel des Proponenten, das darin besteht, den Opponenten zu 
einer bestimmten Handlung zu veranlassen, kann unterschiedliche Bereiche des 
menschlichen Handelns betreffen: Es kann praktisch-gegenständlicher, mentaler 
oder psychisch-emotiver Art sein. 

Falls das Handlungsziel den gegenständlich-praktischen Bereich betrifft, so 
will der Proponent beim Opponenten eine Einstellungsänderung dahingehend er- 
reichen, daß letzterer eine gegenständlich-praktische Tätigkeit ausführt bzw. unter- 
läßt. Diese Tätigkeit kann der Opponent entweder allein ausführen oder Proponent 
und Opponent können gemeinsam aktiv handeln. 

Liegt das Handlungsziel im mentalen Bereich, so soll beim Opponenten eine 
Einstellungsänderung in bezug auf Meinungen, Glauben, Überzeugungen, Auffas- 
sungen u. а. erreicht werden. Handlungsziele dieser Art können sehr vielfältig sein. 
Zum Beispiel kann der Proponent - aus den unterschiedlichsten Gründen - Interes- 
se daran haben, den Opponenten von einer strittigen Behauptung zu überzeugen, 
oder er möchte eine Einstellungsänderung bewirken, um sich eine Erlaubnis zu 
einer bestimmten Handlung einzuholen, oder der Proponent möchte Sp2 zu einer 
kommunikativen Sprechhandlung bewegen. 

Das Handiungsziel des Proponenten kann aber auch die emotiv-psychische 
Sphäre des menschlichen Verhaltens berühren. So kann der Proponent beispiels- 
weise versuchen, seinen Partner zu trösten, wenn dieser traurig ist, indem er Sp2 
auf argumentativem Wege zeigt, daß der vorliegende Sachverhalt nicht so gravie- 
rend ist wie der Opponent zunächst angenommen hatte. 

Die vorgenommene Klassifizierung von Handlungen ist in Abbildung 1 
nochmals dargestellt: 


n Zur Unterscheidung zwischen Zwecken von Mustern und Zielen von Sprechern vgl. REHBEIN 


(1977, 108) und Kapitel 1.3.1. 
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Handlungen 


еы, 


praktisch- mentale emotiv- 
gegenständliche psychische 


Abbildung 1: Handlungen, zu denen der Proponent den Opponenten veranlassen kann 


Das Handlungsziel des Proponenten besteht demnach darin, den Opponenten über 
den Weg einer kognitiven Einstellungsänderung dazu zu bewegen, daß Sp2: 

1. eine gegenständlich-praktische Handlung ausführt bzw. unterläßt, 

2. seine kognitive Einstellung ändert oder/und 

3. einen psychisch-emotionalen Einstellungswandel vollzieht. 

Falls der Proponent den Opponenten zur Ausführung einer Handlung überzeugen 
oder überreden will, werde ich im folgenden diese Handlung als positive Hand- 
lung bezeichnen. Will dagegen der Proponent den Opponenten zur Unterlassung 
einer Handlung bewegen, werde ich im weiteren für diese Handlung den Begriff 
‘negative Handlung’ verwenden. 

Die primären persuasiven Handıungsziele können in sekundäre, diesen Zie- 
len untergeordnete Teilziele analytisch zerlegt werden.'* Um diese Teilziele, die der 
Proponent in Abhängigkeit von der Kommunikationsaufgabe und den entsprechen- 
den situativen Umständen verfolgt, zu erreichen, ist er an bestimmte Sequenz- 
muster, deren Zweck in der Persuasion des Gesprächspartners besteht, gebunden. 
Deshalb kann im folgenden ausschließlich von dem primären Zweck ‘Persuasion’ 
des Handlungsmusters PERSUASION ausgegangen werden. 


2.2.3 Handlungsbedingungen für den Vollzug von persuasiven Sprech- 
handlungen 


Persuasive Kommunikation stellt eine spezifische Form von Handeln dar, für de- 
ren Gelingen sich notwendige und hinreichende Bedingungen angeben lassen. Im 
Sinne des späten WITTGENSTEIN bilden persuasive Sprechhandlungen Sprachspiele, 
d. h., sie stellen eine spezifische Verwendungsweise von Sprache dar, die sich 
durch die Deskription der Situationen, in denen diese Sprechhandlungen ge- 
braucht werden, angemessen beschreiben lassen. Zu diesen Handiungsbedingun- 
gen gehören neben den allgemeinen Kommunikationspostulaten”, die gegeben 
sein müssen, damit Kommunikation ungestört und effektiv verlaufen kann, die 
speziellen Bedingungen, die für persuasive Sprechhandlungen charakteristisch 
sind. 

Die spezifischen Handlungsbedingungen für den Vollzug persuasiver Sprech- 


handlungen als Voraussetzung für einen möglichen Persuasionserfolg sind folgen- 
de: 


14 
15 
16 


Vgl. dazu Kapitel 1.2.4.2.2. 
Vgl. Kapitel 1.1.2. 
Vgl. KOPPERSCHMIDT (1976, 85 ff.), KOSTA (1995 b, 313) und MANN (1997, 164). 
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1. Wesentliche Bedingungen: 

1.1 Der Handiungszweck einer persuasiven Sprechhandlung besteht darin, den 
Adressaten zu einer positiven bzw. negativen Handlung P, zu veranlassen. 

1.2 Der Proponent verfolgt die Intention, beim Opponenten eine Einstellungs- 
änderung dahingehend zu bewirken, daß letzterer eine Akzeptanzerklärung 
hinsichtlich des Handlungsziels des Proponenten abgibt. 

1.3 Die Notwendigkeit, einen Einstellungswandel beim Opponenten zu епе!- 
chen, ergibt sich aus einem tatsächlich existierenden oder antizipierten Ein- 
stellungsdissens zwischen den Kommunikationsteilnehmern in bezug auf 
das Handlungsziel. 

1.4 Die Einstellungsänderung erfolgt auf dem Wege einer kognitiven Anpassung 
der Handlungsperspektiven der Interaktanten durch das Anführen von dis- 
sensminimierenden, überzeugungskräftigen Argumenten. 

1.5 Der Handlungsspielraum des Opponenten bleibt während des Persuasions- 
versuchs erhalten. 

2. Einleitungsbedingungen: 

2.1 Der Proponent hat ein unmittelbares und/oder mittelbares Interesse daran, 
daß der Opponent P, ausführt. 

2.2 Der Opponent ist in der Lage, P, zu tun. 

2.3 Der Proponent geht davon aus, daß der Opponent in der Lage ist, P, zu tun. 

2.4 Sowohl Proponent als auch Opponent können nicht davon ausgehen, daß 
der Opponent bei normalem Verlauf der Ereignisse P, aus eigenem Antrieb 
ausführt. 

3. Aufrichtigkeitsbedingungen: 

3.1 Der Proponent verfolgt seine Handlungsintention und sein Handlungsziel 
aufrichtig. 

3.2 Der Proponent ist vom Akzeptanzanspruch des Handlungsziels überzeugt. 

3.3 Der Opponent glaubt an die Aufrichtigkeit des Proponenten. 

4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 

4.1 Der propositionale Gehalt derjenigen Sprechhandlung, mit der das Hand- 

lungsziel in den Dialog eingebracht wird, läßt einen Dissens zu. 

4.2 Die propositionalen Gehalte der als Argumente fungierenden Sprechhand- 
lungen stützen den Akzeptanzanspruch des propositionalen Gehalts derje- 
nigen Sprechhandlung, mit der das Handlungsziel in den Dialog einge- 
bracht wird. 

4.3 Der Zeitpunkı der Persuasionshandiung geht dem Zeitpunkt der Handlung 
P, des Opponenten, die durch den perlokutionären Effekt hervorgerufen 
wurde, voraus. 

5. Zusatzbedingung:’ 

Angleichung der kommunikativen Biographien der Kommunikationsteilnehmer. 
An dieser Stelle möchte ich nur auf einige Aspekte der oben erwähnten Hand- 
lungsbedingungen eingehen, da die Handlungsbedingungen 1 bis 3, die auf die 
Pragmatik des Handlungsmusters PERSUASION Bezug nehmen, ausführlich in 
Kapitel 3 besprochen werden. 

Aus den Handlungsbedingungen läßt sich folgende Glückensbedingung ablei- 
ten: Die persuasive Sprechhandlung ist geglückt, wenn der Opponent eine Akzep- 
tanzerklärung abgegeben hat. Ob der Opponent die Handlung P, letztendlich aus- 
führt oder auch nicht, d. h. ob die persuasive Sprechhandlung erfolgreich bzw. 


17 Vgl. $овмю (1986, 250). 
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nicht erfolgreich ist, hat nichts mit dem illokutiven Akt des Persuadierens zu tun. 
Das Gelingen/Glücken der persuasiven Sprechhandlung wird allein an der kogniti- 
ven Einstellungsänderung des Opponenten gemessen. Das bedeutet letztendlich, 
daß der perlokutive Erfolg einer PERSUASION nicht zu den konstitutiven Bedin- 
gungen ihres gelingenden Vollzugs gehört. Eine PERSUASION ist erst dann er- 
folgreich, wenn der Opponent das Handiungsziel des Proponenten realisiert hat. 

Aus den Bedingungen 1.4 und 1.5 folgt, daß der Opponent die Akzeptanzer- 
klärung, die seine Einstellungsänderung widerspiegelt, freiwillig abgibt, а. h. der 
Proponent wendet keinen persuasionsfremden Zwang! an und der Opponent be- 
hält einen Handlungsspielraum. In diesem Sinne interagieren Proponent und Op- 
ponent als gleichberechtigte Kommunikationspartner. Daraus folgt auch, daß der 
Opponent die Handlung Р, freiwillig ausführt, falls der perlokutive Effekt der per- 
suasiven Sprechhandlung eintritt. 

Noch eine Bemerkung zur Aufrichtigkeitsbedingung: 

Die Aufrichtigkeit des Proponenten, die in der Aufrichtigkeitsbedingung für 
persuasive Sprechhandlungen formuliert ist, stellt eine grundsätzliche Prämisse für 
das Gelingen einer persuasiven Sprechhandlung dar. An dieser Stelle möchte ich 
mit SORNIG (1986, 250) polemisieren, der die Auffassung vertritt, daß bei persuasi- 
ven Sprechhandlungen „wie bei ... pervertierten Sprechakten ... die sincerity condi- 
tion außer Kraft [ist].* 

Warum sollte der Proponent verbale oder nonverbale Anstrengungen unter- 
nehmen, um seine persuasive Intention zu erreichen, wenn er an ihrem Gelingen 
nicht ernsthaft interessiert ist? Schließlich liegt das Gelingen der persuasiven 
Sprechhandlung im ureigensten Interesse des Proponenten. Dies unterscheidet 
z. B. die Sprechhandlung PERSUASION von den Sprechhandlungen RATEN oder 
EMPFEHLEN, bei denen Spl versucht, die Interessen seines Gesprächspartners 
wahrzunehmen, indem er sich an die Stelle von Sp2 versetzt. Ferner: Falls der Op- 
ponent an der Aufrichtigkeit des Proponenten zweifelt, so ist die Persuasionshand- 
lung von vornherein zum Scheitern verurteilt, denn in einem solchen Fall wird 
eine Prüfung und kognitive Auseinandersetzung mit den Argumenten des Propo- 
nenten erst gar nicht erfolgen.! 

Zu den strategisch pervertierten Sprechhandlungsmustem zählen beispiels- 
weise LÜGE”, TÄUSCHUNG?' oder SOPHISTIK”, die dem Sprecher nur gelin- 
gen, wenn er die Verletzung der Aufrichtigkeitsbedingung verbirgt und er die Auf- 
richtigkeit seiner Intentionen simuliert, denn die Möglichkeit der Lüge lebt vom 
Vertrauen in die Aufrichtigkeit der Rede.” 

Eine Diskrepanz zwischen verwendeten Persuasionsmitteln und der nicht 
verbürgten Aufrichtigkeit des Proponenten kann dann auftreten, wenn Spl als Ver- 
treter einer bestimmten Institution handelt und die Handlungsziele, die er im In- 
teresse dieser Institution vertreten muß, seinen subjektiv-persönlichen Einstellun- 


ge Als persuasionsfremder Zwang gelten alle verbalen und nonverbalen Handlungen des Ргоро- 


nenten, die dazu dienen, die Handlungsmöglichkeiten bzw. den Willen des Opponenten 
zum Handeln zu reduzieren oder zu schwächen. Solche nicht-persuasiven Handlungsmittel 
sind z. B. die Androhung von Sanktionen verschiedenster Art, die physischer, psychischer, 
ökonomischer, sozialer usw. Natur sein können, oder Argumente, die den Opponenten als 
Person diskriminieren. 

Vgl. KOPPERSCHMIDT (1976, 88). 

Vgl. FALKENBERG (1982). 

Vgl. Foos (1976). 

Vgl. BUBNER (1976). 

Vgl. dazu auch KOPPERSCHMIDT (1989, 45). 
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gen widersprechen. Das bedeutet aber nicht, daß in einem solchen Fall die Auf- 
richtigkeitsbedingung außer Kraft gesetzt ist, denn alle Interaktionsteilnehmer sind 
sich in solchen Situationen normalerweise darüber im klaren, daß Spi nur als 
Sprachrohr für die Interessendurchsetzung einer bestimmten Institution fungiert. 
Mit solchen Situationen werden wir in unserem Leben sehr häufig konfrontiert, 
z. B. in der Politik, in der Werbung oder bei ähnlichen öffentlichen Anlässen. 

Eine weitere Bedingung, die einem geglückten Persuasionsprozeß vorange- 
stellt ist, beinhaltet die Angleichung der kommunikativen Biographien der Ge- 
sprächsteilnehmer““, d. h. Proponent und Opponent sollten möglichst parallele de- 
notative und konnotative (emotive, affektive, evaluative) Bedeutungspostulate rea- 
lisieren, damit PERSUADIEREN effektiv funktionieren kann. Das setzt allerdings 
voraus, daß bei den Gesprächsteilnehmern gleiche Vorinformationen hinsichtlich 
des Weltwissens sowie der Denotatskenntnis im rationalen und emotiven Bereich, 
einschließlich gleicher Erwartungen, Befürchtungen, Vorlieben, Abneigungen usw., 
bestehen.” Bei der Annäherung der kommunikativen Biographien spielen vor al- 
lem pragmatische Faktoren eine große Rolle, z. B. die Zugehörigkeit zu einer be- 
stimmten Kultur, die soziale Schicht, das Geschlecht, das Alter usw.’ Falls die 
Interaktanten verschiedene Bedeutungen der Argumente realisieren, müssen sie 
zunächst durch Metakommunikation die vorhandenen Mißverständnisse in Hin- 
blick auf unterschiedliche Bedeutungsrealisierung beseitigen. Erst danach können 
sie in ihrem persuasiven Gespräch fortfahren. Das heißt, je dichter die kommuni- 
kativen Biographien von Spl und Sp2 liegen, desto weniger Metakommunikation 
ist erforderlich, und folglich ist der verbale bzw. nonverbale Aufwand geringer, um 
eine Dissensminimierung zu erzielen und persuasive Sprechhandlungen glücklich 
zu beenden. 


2.2.4 Abgrenzung der PERSUASIVA von den DIREKTIVA 


Im folgenden Abschnitt geht es darum, eine Abgrenzung der persuasiven von den 
direktiven Sprechhandlungen vorzunehmen. Dies ist notwendig, da beide Sprech- 
handlungsklassen über eine gemeinsame wesentliche Bedingung verfügen: Das 
Handlungsziel von PERSUASIVA und DIREKTIVA besteht bekanntlich darin, 
den Adressaten der Sprechhandlung zu einer positiven bzw. negativen Handlung 
zu veranlassen. Dennoch sind die beiden Sprechhandlungsklassen nicht identisch, 
sondern unterscheiden sich in vielen wesentlichen Punkten ihrer Handlungsbedin- 
gungen. Um diese Verschiedenheiten herauszuarbeiten, werde ich zunächst auf die 
primären Charakteristika der direktiven Sprechhandlungen eingehen, und danach 
werde ich die Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen PERSUASIVA und 
DIREKTIVA aufzeigen. 

DIREKTIVA umfassen alle Formen der verbalen normativen, reglementieren- 
den und instruierenden Kommunikation. Dazu zählen beispielsweise solche „ge- 
dankliche[n] Gebilde wie Gebot, Verbot und Erlaubnis, Rechts- und Moralnorm, 
Bitte, Auftrag, Ersuchen, Anweisung, Befehl, Aufgabe, Anleitung, Kommando, 


24 
25 
26 


Vgl. SORNIG (1986, 250). 

Vgl. КО$ТА (1995 b, 312). 

Die Sprache der Werbung z. B. zielt immer auf einen bestimmten Rezipientenkreis hin, da 
getroffene Referenzen auf bestimmte Entitäten, Nationalhelden, Folkloretraditionen, promi- 
nente Personen usw. den Angehörigen eines anderen Volkes oder Kulturkreises unbekannt 
sein könnten. 

Vgl. КО$ТА (1995 b, 311). 


27 
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Order, gewisse Arten von Regeln usw., kurz: diejenigen gedanklichen Abbilder, die 
unmittelbar Leitfunktion gegenüber dem menschlichen Verhalten ausüben“ (SE- 
GETH 1974, 9; zitiert nach HINDELANG 1978 a, 11). DIREKTIVA stellen somit 
eine sehr heterogene Klasse von Sprechhandlungstypen dar.” SEARLE (1976, 11) 
definiert die DIREKTIVA folgendermaßen: 


“Directives. The illocutionary point of these consists in the fact that they are at- 
tempts (of varying degrees, and hence, more precisely, they are determinates of the 
determinable which includes attempting) by the speaker to get the hearer to do 
something. They may be modest ‘attempts’ as when I invite you to do it, or suggest 
that you do it, or they may be very fierce attempts as when I insist that you do it. ... 
The sincerity condition is want (or wish or desire). The propositional content is al- 
ways that the hearer H does some future action A. Verbs denoting members of this 
class are ask, order, command, request, beg, plead, pray, entreat, and also invite, 


permit, and advise. I think also that it is clear that dare, defy and challenge ... are in 
this class.” 


Die spezifischen Handlungsbedingungen für den Vollzug von DIREKTIVA lassen 
sich wie folgt zusammenfassen: 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handliungszweck einer direktiven Sprechhandlung besteht darin, den Adres- 
saten $р2 zu einer positiven bzw. negativen Handlung Р,?! zu veranlassen. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 ist in der Lage, P, zu tun. 
2.2 Spi geht davon aus, daß Sp2 in der Lage ist, Р, zu tun. 
2.3 Es ist sowohl für Spi als auch für Sp2 nicht offensichtlich, daß Sp2 bei 
normalem Verlauf der Ereignisse P, aus eigenem Antrieb tun wird. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spl wünscht, daß 5р2 Р, ausführt. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 


4.1 Der Zeitpunkt der direktiven Sprechhandlung geht dem Zeitpunkt der 
Handlung P, von Sp2 voraus. 


4.2 Als mögliche Proposition wird alles ausgeschlossen, was Sp2 nicht absicht- 
lich und willkürlich tun kann 


A Vgl. zum russischen Imperativ BIRJULIN (1992 а), DERS. (1992 b), DERS. (1994) und RATH- 


MAYR (1994). 

Da ich im Rahmen der Untersuchung von PERSUASIVA nur solche verbalen Interaktionen 
analysiere, die 1. von einem einzelnen Sprecher ausgehen, 2. an ein referentiell genau festge 
legtes menschliches Individuum gerichtet sind, 3. in der direkten faceto-face-Kommunikati- 
on und 4. in der spontanen, privaten Kommunikationssphäre entstanden sind, betrachtet ich 
im Rahmen der Abgrenzung der PERSUASIVA von den DIREKTIVA nur solche AUFFOR- 
DERUNGEN, für die die obengenannten Bedingungen zutreffen. AUFFORDERUNGEN 
nonverbaler Art oder DIREKTIVA, die von Gruppen oder Institutionen an eine bestimmte 
oder unbestimmte Gruppe bzw. Instanz (zu den Termini ‘bestimmter’ bzw. "unbestimmter’ 
Adressat vgl. HINDELANG 1978 a, 28 f.) gerichtet sind, bzw. formelle und institutionalisierte 
Aufforderungshandlungen (beispielsweise Gesetzestexte, Gebrauchsanleitungen, Angaben 
von sportlichen oder Spielregeln usw.) schließe ich aus diesen Überlegungen aus. 

Vgl. dazu auch SEARLE (1992 b, 100 f.). 

Zu den Begriffen ‘positive’ bzw. 'negative' Handlung vgl. Kapitel 2.2.2. 

Vgl. dazu HINDELANG (1978 a, 31): Beispielsweise sind folgende Aufforderungen unsinnig: 
Bekomme einen Husten! Werde rot! oder Träume heute nacht, daß du auf den Cerro Torre steigst!, 
denn sie bezeichnen eine Körperfunktion oder einen psychischen Prozeß, den der Adressat 
der AUFFORDERUNG nicht bewußt kontrollieren kann. 
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Aufgrund der drei Unterscheidungskriterien (illokutionärer Zweck, psychischer 
Zustand und Entsprechungsrichtung zwischen den Worten und den Tatsachen), 
die SEARLE (1976) seiner Kiassifikation von Sprechhandlungsklassen zugrunde 
gelegt hat, werden die direktiven Sprechhandlungen folgendermaßen charakteri- 
siert: Der illokutionäre Zweck von DIREKTIVA besteht darin, den Adressaten zu 
einer bestimmten Handiung X zu veranlassen. Die durch eine direktive Sprech- 
handlung ausgedrückte psychische Einstellung ist der Wunsch von Spl, daß Sp2 
die Handlung X ausführen möge. In bezug auf die Entsprechungsrichtung sollen 
die Tatsachen so geändert werden, daß sie den Worten entsprechen; diese Verän- 
derung in der Welt soll der Adressat herbeiführen. 

Aufgrund dieser Wesensbestimmung der DIREKTIVA lassen sich noch keine 
Anhaltspunkte für eine Abgrenzung dieser Sprechhandlungskiasse von den PER- 
SUASIVA finden, da diese Kennzeichnung der DIREKTIVA auch auf die PER- 
SUASIVA zutrifft. Der grundlegende Unterschied zwischen DIREKTIVA und 
PERSUASIVA ist auf einer anderen Ebene angesiedelt. Zum einen sind DIREK- 
TIVA sequenzunabhängige Sprechhandlungen, d. h. sie können in der Kommuni- 
kation isoliert von anderen Sprechhandlungen auftreten, während PERSUASIVA 
immer in eine Sprechhandiungssequenz eingebettet sind. Zum anderen sind PER- 
SUASIVA anders strukturiert ais DIREKTIVA, da sie - im Gegensatz zu den di- 
rektiven Sprechhandlungen - aus zwei Teil-Sprechhandlungen bestehen. Der erste 
Teil der Sprechhandlung benennt das Handiungsziel, nämlich den Adressaten der 
Sprechhandlung zu einer positiven bzw. negativen Handiung zu veranlassen. Die- 
ses Handlungsziel haben PERSUASIVA und DIREKTIVA gemeinsam; Z kann in 
persuasiven Sprechhandlungen sogar als direktive Sprechhandlung realisiert sein. 
Der zweite Teil der persuasiven Sprechhandlung - und darin liegt der wesentliche 
Unterschied zu den DIREKTIVA - dient der argumentativen Stützung des Hand- 
lungsziels. Mit der zweiten Teilhandlung versucht Spl, den vermeintlichen oder 
tatsächlich bestehenden Einstellungsdissens in bezug auf Z zwischen ihm und Sp2 
zu beseitigen; Spl muß also Sp2 von der Richtigkeit/Notwendigkeit/Nützlichkeit 
usw. von Z überzeugen/überreden. Darin besteht das Wesen der PERSUASIVA. 
Das heißt, mit einer persuasiven Sprechhandlung verfolgt 5р1 die Intention der 
Persuasion, während er beim Vollzug einer direktiven Sprechhandlung diese Inten- 
tion nicht hat, denn für Spl ist es unerheblich, ob Sp2 die Ausführung von Р, für 
richtig/notwendig/nützlich usw. befindet. 

Um weitere Abgrenzungsmerkmale der PERSUASIVA von den DIREKTIVA 
aufzeigen zu können, müssen zunächst die Subklassen der DIREKTIVA und ihre 
Eigenschaften dargestellt werden. 

Folgende Faktoren der Handlungsbedingungen sind nach HINDELANG 
(1983, 55) für die Einteilung der DIREKTIVA in Subklassen entscheidend: 

a) Angaben darüber, ob Sp2 verpflichtet ist, der AUFFORDERUNG zu folgen, 
und falls ja, welcher Art diese Verpflichtung ist; 

b) Angaben darüber, ob Spl gegenüber Sp2 Sanktionsmittel in der Hand hat, falls 
Sp2 der AUFFORDERUNG nicht nachkommt; 

c) Angaben über die Rollen- und Beziehungsstruktur, die zwischen Spl und Sp2 
vorliegt; 

d) Angaben über die der AUFFORDERUNG zugrunde liegenden persönlichen 
Wünsche und Bedürfnisse von Spl und Sp2; 


Vgl. außerdem zu Prohibitiv und Präventiv im Slavischen КОЅТА (1999). 
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е) Angabe über die Problemlage, zu deren Lösung die Ausführung der AUFFOR- 
DERUNG beitragen soll; 

D Angaben über die Arten von Handlungen, zu denen $р1 auffordern kann. 
Aufgrund dieser Faktoren unterscheidet HINDELANG (1978 a) 14 Typen von AUF- 
FORDERUNGEN. Als oberstes Unterscheidungskriterium gilt die Frage nach dem 
Zwang: Muß der Adressat der AUFFORDERUNG folgen oder ist es seiner Wahl 
überlassen, ob er der AUFFORDERUNG von $р1 nachkommt oder nicht. Nach 
diesem Kriterium untergliedern sich die DIREKTIVA in bindende und nicht-bin- 
dende. 

Unter BINDENDEN AUFFORDERUNGEN werden solche direktiven 
Sprechhandlungen verstanden, die der Adressat befolgen muB, da ihm bei Nicht- 
befolgung Sanktionen (juristisch definierbare Strafen oder direkte Gewaltaus- 
übung) drohen, d. h. der Adressat ist verpflichtet oder gezwungen, die AUFFOR- 
DERUNG X auszuführen. Zu den BINDENDEN DIREKTIVA gehören berech- 
tigte und unberechtigte AUFFORDERUNGEN. Zu der ersten Gruppe zäh- 
len zum einen WEISUNG und AUFTRAG, bei denen die Verpflichtung zwischen 
$р1 und Sp2 auf einem freiwillig von Sp2 eingegangenen Arbeitsvertrag beruht, 
zum anderen (militärischer) BEFEHL, ANORDNUNG, FORDERUNG und (elter- 
liches) GEBOT, bei denen sich die Art der Verpflichtung direkt oder indirekt aus 
staatlichen Rechtsvorschriften ableiten läßt. Zur zweiten Gruppe gehören folgende 
Sprechhandlungstypen: ERPRESSUNG, bei der Sp2 durch eine illegale Sanktions- 
handlung bedroht wird, NÖTIGUNG, bei der die Sanktionshandlung auch legal 
sein kann, und DESPOTISCHER BEFEHL, bei dem Sp2 rechtios und der perma- 
nenten Macht von Spl ausgesetzt ist. 

Im Falle der BINDENDEN AUFFORDERUNGEN muß der Adressat der 
Handlung P, folglich sogar nachkommen, auch wenn er nicht von ihrer Richtig- 
keit/Notwendigkeit usw. überzeugt ist; anderenfalls drohen ihm Sanktionen. 

BINDENDE DIREKTIVA und PERSUASIVA sind kontradiktorische Sprech- 
handlungen, sie schließen sich gegenseitig aus. Während bei den BINDENDEN 
DIREKTIVA $р1 legale oder illegale Sanktionsmittel zur Verfügung stehen, um 
sein Handlungsziel im Falle einer Weigerung des Adressaten durchzusetzen, be- 
sitzt 5р1 bei einer persuasiven Sprechhandlung diese Möglichkeit nicht. Der 
Adressat hat in diesem Fall die Wahlfreiheit: es ist seinem Belieben überlassen, ob 
er dem Handlungsziel zustimmt oder es ablehnt. In diesem Punkt überschneiden 
sich die PERSUASIVA und die NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA, da Sp2 zwei 
Handlungsalternativen im Falle einer nicht-bindenden direktiven Sprechhandlung 
hat: entweder er kommt der AUFFORDERUNG nach oder er lehnt sie ab. 

Nicht-bindend sind alle DIREKTIVA, denen der Adressat nicht nach- 
kommen muß, d. h. Sp2 führt die NICHT-BINDENDEN AUFFORDERUNGEN 
„freiwillig und aufgrund seiner eigenen autonomen Entscheidung aus; Sp2 hat hier 
also die Wahl, ob er der AUFFORDERUNG nachkommen will oder nicht“ (HIN- 
DELANG 1978 a, 378). Die weitere Unterteilung der NICHT-BINDENDEN AUF- 
FORDERUNGEN erfolgt aufgrund der Präferenzen von $р1 und Sp2, „d.h. aus 
ihren Wünschen und Bedürfnissen in bezug auf die Ausführung der direktiven 
Sprechhandlung* (HINDELANG 1983, 59). RATSCHLAGE und ANLEITUNGEN 
bilden die Gruppe der DIREKTIVA mit Adressatenpräferenz, ANWEISUNGEN 


3 Zu den Handiungsbedingungen der BINDENDEN DIREKTIVA vgl. HINDELANG (1978 a, 


124 ff.), DERS. (1983, 56 ff.). 
Zu den Handiungsbedingungen der NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA vgl. HINDELANG 
(1978 a, 132 ff.), DERS. (1983, 59 ff.). 
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und VORSCHLÄGE gehören zu den AUFFORDERUNGEN ши beidseitiger Prä- 
ferenz, BITTEN” umfassen AUFFORDERUNGEN mit Sprecherpräferenz. RAT- 
SCHLÄGE lassen sich nach der Art des zu lösenden Problems und dem Lösungs- 
weg in die Untergruppen TIP, RAT und EMPFEHLUNG untergliedern. In Abhän- 
gigkeit davon, ob $р1 Sp2 zu einer gemeinsamen Tätigkeit motivieren will oder ob 
beide Interaktanten aufgrund des gemeinsamen Problems zur Kooperation bereit 
sind, unterscheiden sich VORSCHLÄGE in ANREGUNGEN und PROBLEMLÖ- 
SUNGSVORSCHLÄGE. 

Aus der Wesensbestimmung der NICHT-BINDENDEN AUFFORDERUN- 
GEN geht hervor, daß der Adressat bei einer nicht-bindenden direktiven Sprech- 
handlung zwischen den beiden Polen ZUSAGE oder ABLEHNUNG wählen kann. 
Bei den persuasiven Sprechhandlungen besteht zwischen diesen beiden Polen ein 
Kontinuum, d. h. Sp2 hat einen Handlungsspielraum, er kann beispielsweise das 
Handlungsziel von $р1 nur teilweise befürworten und somit für einen Kompromiß 
zwischen den Interessen der Gesprächsteilnehmer eintreten. Da das Handlungsziel 
der persuasiven Sprechhandlungen zunächst nur dem Interesse von Spl ent- 
spricht , 5% konvergieren PERSUASIVA und NICHT-BINDENDE DIREKTIVA mit 
sprecherseitiger Präferenz, BITTEN, in diesem Punkt. 

Die Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen DIREKTIVA und PER- 
SUASIVA sind in Tabelle 1 nochmals herausgearbeitet. 

Wie aus der Tabelle hervorgeht, bestehen Gemeinsamkeiten und Unterschie- 
de zwischen direktiven und persuasiven Sprechhandlungen auf unterschiedlichen 
Analyseebenen.” 7 Untersucht man die Einbettung dieser Sprechhandlungsklassen 
in Dialogsequenzen, so stellt sich heraus, daß PERSUASIVA zu den sequenzab- 
hängigen Sprechhandlungen gehören, DIREKTIVA demgegenüber zu den sequenz- 
unabhängigen, 4. В. sie können auch isoliert auftreten. Auch aus struktureller 
Sicht gibt es Unterschiede zwischen diesen beiden Sprechhandlungsklassen: DI- 
REKTIVA sind einteilig strukturiert, PERSUASIVA bestehen dagegen immer aus 
zwei Teil-Sprechhandlungen. 

DIREKTIVA und PERSUASIVA verfolgen den gleichen Handlungszweck: 
den Adressaten zu einer positiven bzw. negativen Handlung aufzufordern. Im Ge- 
gensatz zu den DIREKTIVA muß jedoch das Handlungsziel beim Vollzug einer 
persuasiven Sprechhandlung immer mit Argumenten gestützt und vom Adressaten 
akzeptiert werden, 4. В. er muß von der Richtigkeit/Notwendigkeit/Nützlichkeit 
usw. des Handlungsziels persuadiert sein oder werden, ansonsten kann der Propo- 
nent sein Handlungsziel nicht realisieren. 

Sanktionsandrohungen sind nur im Fall von BINDENDEN DIREKTIVA 
möglich, PERSUASIVA schließen Sanktionsandrohungen jeglicher Art von vorn- 
herein aus, da der Adressat die Handlung P, freiwillig, ohne jeglichen persuasions- 
fremden Zwang, ausüben soll. Daraus folgt auch, daß Sp2 im Fall von PERSUA- 
SIVA und NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA die Handlungsalternative hat, P, 


> BITTEN stellen innerhalb der DIREKTIVA eine sehr heterogene Subklasse dar. In bezug 


auf die Beziehung zwischen Spl und Sp2 sowie auf den Inhalt von BITTEN lassen sich 
symmetrische und asymmetrische sowie ‘große’ und ‘kleine’ BITTEN unterscheiden. 

Das Handlungsziel kann auch im Interesse des Opponenten sein, der davon allerdings vor 
der PERSUASION nicht überzeugt ist. Der Proponent kann dem Opponenten auch einre 
den, daß das Handlungsziel genaugenommen im Interesse von Sp2 liegt. Letztendlich steht 
jedoch bei PERSUASIVA das Spl-Interesse im Vordergrund, es bildet das ureigenste Motiv 
für persuasive Sprechhandlungen. 

Zu den DIREKTIVA vgl. auch RATHMAYR (1989). 
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Tabelle 1: DIREKTIVA und PERSUASIVA” 


Sequenzabhängigkeit 
Zweiteilige Sprechhandlung 


Handlungszweck: Sp2 zu einer Hand- e A 
lung zu veranlassen 

Handlungsintention: Sp2 vom Hand- 

lungsziel 2и überzeugen/überreden 

Argumentative Stützung des Hand- 

lungsziels 

Akzeptanz des Handiungsziels seitens 

Sp2 notwendig 


prammene 
И СНИ 
sprecherseitige Präferenz SSC 
ШЕНЕ 
ЖЕЛЕ 


+ 


adressatenseitige Präferenz 
beidseitige Präferenz 


entweder auszuführen oder abzulehnen, ohne spätere Sanktionen befürchten zu 
müssen, während im Falle von BINDENDEN DIREKTIVA der Adreseat zwar im 
Prinzip die Möglichkeit einer Handlungsalternative hätte, im Weigerungsfall je- 
doch mit Sanktionen rechnen müßte. 

Da es bei den DIREKTIVA nur um die Ausführung oder Nicht-Ausführung 
des Handlungsziels geht, besitzt der Adressat von DIREKTIVA auch keinen Hand- 
lungsspielraum. Demgegenüber besteht die Intention des Proponenten beim Voll- 
zug von PERSUASIVA darin, eine Dissensminimierung in bezug auf die Akzep- 
tanz des Handlungsziels zu erreichen, denn eine vollständige Akzeptierung des 
Handlungsziels seitens des Opponenten wird nur im Idealfall gelingen, d. h. der 
Adressat von PERSUASIVA besitzt einen Handlungsspielraum. 


+ 
+ 
+ 


+ 
+ 
+ 


Anmerkung: + = Merkmal trifft zu; 
- = Merkmal trifft nicht zu; 
0 = indifferent in bezug auf Merkmal. 
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Für den Vollzug von BINDENDEN DIREKTIVA spielt es keine Rolle, wel- 
che Präferenzen der Sprecher hat, es ist auch durchaus denkbar, daß Spl eine bin- 
dende direktive Sprechhandlung im Auftrag eines Dritten vollzieht, d. h. ohne jeg- 
liche Berücksichtigung seiner eigenen Präferenzen. Zu den NICHT-BINDENDEN 
AUFFORDERUNGEN gehören sowohl Sprechhandlungen mit Sprecher- als auch 
mit Adressatenpräferenz. Da PERSUASIVA den Sprechhandlungen mit sprecher- 
seitiger Präferenz zuzurechnen sind, überschneiden sich in diesem Punkt PER- 
SUASIVA und NICHT-BINDENDE DIREKTIVA, und zwar ist dieses Kriterium 
konkret sowohl den PERSUASIVA als auch den BITTEN gemeinsam. 

Ob das Handlungsziel im Interesse des Adressaten oder im beidseitigen In- 
teresse liegt, ist für den Vollzug von BINDENDEN DIREKTIVA absolut irrelevant 
und spielt für den Vollzug von PERSUASIVA nur insofern eine Rolle, als der ver- 
bale Aufwand für den Persuasionsprozeß geringer sein dürfte, wenn das Hand- 
lungsziel auch im Interesse des Opponenten liegt. Ausschlaggebend dagegen ist 
das Kriterium der Adressatenpräferenz bzw. der beidseitigen Präferenz bei der Zu- 
ordnung von bestimmten direktiven Sprechhandlungen zu den Klassen RAT- 
SCHLAGE und ANLEITUNGEN bzw. zu den Klassen ANWEISUNGEN und 
VORSCHLÄGE. 

Zusammenfassend läßt sich feststellen, daß DIREKTIVA und PERSUASI- 
VA zwar einen gemeinsamen Handlungszweck haben, sich aber in den Handlungs- 
intentionen und einigen Handlungsbedingungen für den Vollzug dieser Sprech- 
handlungsklassen stark unterscheiden. 


2.3 Persuasive Sprechhandlungen aus dialogtheoretischer Sicht 


Ausgehend von der vorgenommenen Klassifizierung von Dialogtypen in Kapitel 
1.2.4.2 kann davon ausgegangen werden, daß persuasive Gespräche zu den zweck- 
orientierten Dialogen mit divergenter Interessenlage von Spl und Sp2 gehören, 
denn in persuasiven Dialogen versuchen die Gesprächsteilnehmer, ihre Hand- 
lungsziele gegen den Widerstand des anderen Partners mit Hilfe von dissensmini- 
mierenden Argumenten durchzusetzen. 

Der Zweck von persuasiven Gesprächen besteht in der Persuasion des Oppo- 
nenten. Dieser Zweck ergibt sich aus dem Sprecherziel, den Gesprächspartner zu 
einer positiven bzw. negativen Handlung” zu veranlassen. Zum Einbringen des 
Handlungsziels in das Gespräch stehen dem Proponenten zwei Alternativen zur 
Verfügung: zum einen kann $р1 sein Handlungsziel offen formulieren, indem er 
2. В. eine BEHAUPTUNG, eine BITTE oder einen VORSCHLAG äußert; zum 
anderen kann sich der Proponent durch taktisch geschicktes ARGUMENTIEREN 
(gesprächs)schrittweise an sein Kommunikationsziel herantasten, indem er antizi- 
pierte Gegenargumente bereits im Dialogverlauf widerlegt. Dabei wird das Hand- 
lungsziel entweder gar nicht oder erst am Ende des persuasiven Gesprächs ge- 
nannt. 

Den ersten Weg werde ich offene Handlungsstrategie" nennen, den 
zweiten - dissimulative Handlungsstrategie. In den weiteren Ausfüh- 
rungen soll zunächst eine Beschreibung der Makrostruktur persuasiver Sprechhand- 
lungssequenzen bei offener Handlungsstrategie des Proponenten vorgenommen 


39 


= Zu den Begriffen ‘positive’ bzw. ‘negative’ Handlung vgl. Kapitel 2.2.2. 


Zu dem Terminus ‘Strategie’ vgl. Kapitel 3.4. 
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werden. Dabei werde ich mich der musterorientierten Beschreibung von Dialogen 
bedienen. Im Anschluß daran soll durch eine Verlaufsanalyse eines persuasiven 
Gesprächs die Makrostruktur persuasiver Dialoge bei dissimulativer Handlungs- 
strategie aufgedeckt werden. 


2.3.1 Makrostruktur persuasiver Sprechhandlungssequenzen bei offener 
Handlungsstrategie 


Da persuasive Gespräche zu den zweckorientierten Dialogen gehören, kann die 
Makrostruktur persuasiver Minimaldialoge bei offener Handlungsstrategie durch 
eine musterorientierte Beschreibung’? aufgezeigt werden. Eine Musteranalyse geht 
vom illokutionären Zweck der initialen Sprechhandlung aus, mit der der Proponent 
sein Handlungsziel in das Gespräch einbringt. Dabei wird versucht, die Grundmu- 
ster dialogischer verbaler Interaktion zu rekonstruieren, wobei die Handlungsziele 
der Sprecher als Ausgangspunkt genommen werden. Bei der musterorientierten Be- 
trachtungsweise geht es um eine Erfassung der Dialogkompetenz der Interaktan- 
ten. Die unendlichen Möglichkeiten der Realisierung von Gesprächsverläufen und 
damit ihre äußerst variable interne Struktur kann selbstverständlich in kein enges 
und starres Schema hineingepreßt werden. Die unten beschriebene Makrostruktur 
des Handlungsmusters PERSUASION stellt also ein Modell dar, das zur Klärung 
der Frage, wie Überzeugen bzw. Überreden in der Sprache funktionieren, beitragen 
soll. 

Ausgehend vom Handlungsziel, den Gesprächspartner zu einer positiven 
bzw. negativen Handlung zu veranlassen, läßt sich folgende Grundstruktur für das 
Sprechhandlungsmuster PERSUASION bei offener Handlungsstrategie rekonstru- 
ieren: 

1. Im ersten Zug bringt der Proponent mit einer initialen Sprechhandlung sein 
Handlungsziel (Z) in einen Interaktionskontext ein und konstituiert infolgedes- 
sen den intentionalen Rahmen des Dialogs. 

2. Im zweiten Zug vollzieht der Opponent eine reaktive Sprechhandlung, die im 
Sinne des Proponenten als ‘negativ’ zu bewerten ist, da in ihr zum Ausdruck 
kommt, daß Sp2 Z ablehnt oder es nicht unterstützt. 

3. Im darauffolgenden dritten Zug versucht der Proponent, durch das Anführen 
von stützenden Argumenten den Opponenten von Z zu überzeugen bzw. zu 
überreden. 

4. Im vierten Zug hat der Opponent zwei Reaktionsmöglichkeiten: 

a) Er drückt seine Zustimmung zum Proponenten-Handlungsziel aus. In diesem 

Fall ist die persuasive Sprechhandlung des Proponenten geglückt; 

b) Er akzeptiert die im dritten Zug angeführten Argumente nicht und lehnt wei- 
terhin das Handlungsziel des Proponenten ab, d. h. er reagiert erneut negativ. 

In diesem Fall ist die persuasive Sprechhandlung des Proponenten zu dem 

Zeitpunkt, zu dem der vierte Zug vollzogen wird, noch nicht geglückt. 

Tritt der Fall 4b ein, hat der Proponent die Möglichkeit, durch weitere argumenta- 

tive Sprechhandlungen den Opponenten vom Handlungsziel zu persuadieren. 

Das Wesentliche einer persuasiven Sprechhandlungssequenz besteht darin, 
daß der Opponent im zweiten Zug ablehnend, d.h. negativ, auf die initiale 
Sprechhandlung, die das Handlungsziel beinhaltet, reagiert. Darin äußert sich der 
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Vgl. dazu auch Kapitel 1.3.1. 
Vgl. dazu auch MANN (1997, 167). 
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tatsächlich vorhandene Dissens zwischen den Kommunikationsteilnehmern. Erst 
wenn der Dissens sichtbar ist, kann der Proponent versuchen, mit Hilfe von über- 
zeugungskräftigen Argumenten den Opponenten zu persuadieren. 

In Abbildung 2 sind die in (1.) bis (4.) dargestellten Handlungszusammen- 
hänge in schematischer Form noch einmal aufgezeigt. 


1. Zug/ 2. Zug/ 3. Zug/ 4. Zugl 
Proponent Opponent Proponent Opponent 
positiver Bescheid # 
initiale SH negative persuasive 
Reaktion SH 


negative Reaktion 


Abbildung 2: Züge 1 bis 4 des Proponenten und des Opponenten 


Die negativen reaktiven Züge des Opponenten können in Form eines negativen 
Bescheids, einer entscheidungsvorbereitenden oder entscheidungsumgehenden 
Sprechhandlung bzw. einer gegeninitiativen Sprechhandlung vollzogen werden. Mit 
einer gegeninitiativen Sprechhandlung bringt der Opponent sein eigenes, von Z 
divergierendes Handiungsziel Ze in das Dialogspiel ein. 

Die Abbildung 3 verdeutlicht die möglichen negativen Reaktionszüge des 
Opponenten: 


Negative Reaktionszüge des Opponenten 


spezifische 
reaktive SH 


gegeninitiative SH 


nicht-spezifische 
reaktive SH 


negativer entscheidungs- entscheidungs- 
Bescheid vorbereitende SH umgehende SH 


Abbildung 3: Mögliche negative Reaktionszüge des Opponenten 


Die oben aufgezeigte Grundstruktur des Handiungsmusters PERSUASION zeigt, 
daß eine minimale persuasive Sprechhandlungssequenz aus mindestens vier Zügen 
bzw. Gesprächsschritten besteht. Das bedeutet, daß persuasive Sprechhandlungen 
zu den sequenzabhängigen zählen, da sie immer in eine Sprechhandlungssequenz 
eingebettet sind. 

Die Grundstruktur persuasiver Sprechhandlungssequenzen läßt sich auch als 
elementare Phasenstruktur abbilden: Eine persuasive Sequenz gliedert sich in drei 
Phasen, die sich nach ihrer kommunikativen Funktion als Sequenzeröffnung, Se- 
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quenzverlauf und Sequenzabschluß bestimmen lassen. Die Sequenzeröffnung be- 
steht aus dem initialen Gesprächsschritt des Proponenten und dem darauffolgen- 
den reaktiven Gesprächsschritt des Opponenten. Der Sequenzverlauf umfaßt den 
dritten Spl-Gesprächsschritt und alle weiteren n-l-Gesprächsschritte der Dialog- 
partner. In der dritten Phase, dem Sequenzabschluß, der den n-ten Gesprächs- 
schritt beinhaltet, gibt der Opponent seine Zustimmung zu erkennen oder es 
kommt - im Falle eines Mißerfolgs - zu einem Abbruch des persuasiven Dialogs. 

Das folgende Gespräch in Beispiel 2 illustriert die oben aufgezeigte Grund- 
struktur von persuasiven Dialogen: 


(2): Situationskontext: 


Der Schriftsteller Sergej Dovlatov beschreibt folgendes Ereignis aus seiner Tätigkeit als 
Journalist im sowjetischen Tallinn in den 70er Jahren des 20. Jahrhunderts: 


В Таллинне гастролировал Оскар Питерсон, знаменитый джазовый импровиза- 
тор. Мне довелось побывать на его концерте. 
Накануне я пошел к своему редактору: 


Pr. — Хочу дать информацию в субботный номер. 
Нечто вроде маленькой рецензии. 


Редактор Генрих Францевич Туронок по своему обыкновению напугался: 


| Ор. — Слушайте, зачем все это? 
Он — американец, 
7 надо согласовывать. 
ы Мы не в курсе его политических убеждений. 
7 Может бытъ, OH троцкист? 
А Pr. — При чем тут убеждения? 
Человек играет на рояле. 
10 Ор. — Все равно, он — американец. 
п Se — Во-первых, он — канадец. 
de Ор. — Что значит — канадец? 
З Pr. — Есть такое государство — Канада. 


Мало того, он — негр. 

Угнетенное национальное меньшинство. 
И наконец, его знает весь мир. 

Как же можно не откликнуться? 


Туронок задумался. 


Ор. — Ладно, пишите. 
Строк пятьдесят нонпарелью... 
(Dovlatov 1995 a, 50 f.) 


In diesem persuasiven Gespräch, das aus 19 Zügen besteht, bringt der Journalist 
Sergej Dovlatov, der hier in der Rolle des Proponenten auftritt, sein Handlungsziel 
in der initialen Sprechhandlung WUNSCH Хочу дать информацию в субботный но- 
мер (Zug 1) zum Ausdruck, das er im zweiten Zug näher erläutert. Gleichzeitig 
dient die initiale Sprechhandlung als BITTE, ihm die Erlaubnis zum Schreiben der 
Rezension zu erteilen (denn ohne das Einverständnis des Redakteurs könnte der 
Artikel von Dovlatov nicht erscheinen). Sein Dialogpartner, der Redakteur G. F. 
Turonok, akzeptiert das Handlungsziel des Proponenten jedoch nicht: Im dritten 
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Zug antwortet er auf den initialen Gesprächsschritt des Proponenten mit der 
FRAGE зачем все 3T0?, die hier zugleich eine ABLEHNUNG bedeutet. Damit ist 
sofort nach dem ersten Sprecherwechsel der Dissens in bezug auf das Handlungs- 
ziel des Proponenten offensichtlich geworden. Der Opponent stützt in den näch- 
sten Zügen 4 bis 7 seine ABLEHNUNG, worauf der Proponent in seinem folgen- 
den Gesprächsschritt auf die Argumente des Opponenten eingeht, indem er auf 
ihre Nichtakzeptabilität zum einen mit der RHETORISCHEN FRAGE При чем 
Тут убеждения? (Zug 8) und zum anderen mit der FESTSTELLUNG Человек игра- 
ет на рояле (Zug 9) hinweist. Doch der Opponent wiederholt unbeirrt sein Haupt- 
argument, die FESTSTELLUNG он — американец (Zug 10). Daß der Opponent 
dieses Argument verwendet, läßt sich nur aus dem Kontext der gesellschaftlichen 
Situation, die in den 70er Jahren des 20. Jahrhunderts in der UdSSR bestand, er- 
klären, da damals die US-Amerikaner zu den offiziellen Hauptfeinden der Sowjet- 
union zählten. Der Ausdruck все равно, mit dem der Opponent seinen zehnten 
Gesprächsschritt einleitet, verweist subtil auf die schwerwiegende gesellschaftliche 
Bedeutung des folgenden Arguments. Da der Proponent schon genügend Erfah- 
rung mit sozialistischer Argumentation besitzt (wie aus seinen Memoiren hervor- 
geht), versucht er nun den Opponenten mit dessen „eigenen Waffen zu schlagen“, 
wobei die nächsten Züge parodistische Tendenzen erkennen lassen, als sich der 
Opponent danach erkundigt, was ein Kanadier ist (vgl. die Züge 11 bis 13). Die 
erfolgreiche GEGENARGUMENTATION des Proponenten kommt in den Zügen 
11, 14 bis 17 zum Ausdruck. Dabei gliedert er seine ARGUMENTATION deutlich 
mit den satzsemantischen Argumentationsmarkern во-первых, мало того und 
наконец, die auf die Reihenfolge der Argumente innerhalb der ARGUMENTA- 
TION verweisen. Aus dem Gesagten zieht er dann in Form einer rhetorischen Fra- 
ge die SCHLUSSFOLGERUNG Как же можно He откликнуться? Aufgrund der 
Markiertheit der Satzintonation der rhetorischen Frage erfolgt eine emphatisch- 
rhetorische Uminterpretation der Äußerung, aus der die implizierte Antwort des 
Sprechers auf seine Frage ersichtlich wird. Die ARGUMENTATION des Propo- 
nenten ist geglückt und erfolgreich, da der Opponent im abschließenden Ge- 
sprächsschritt eine ERLAUBNIS zum Schreiben der Rezension erteilt (vgl. die 
Züge 18 und 19: Ладно, пишите. Строк пятьдесят нонпарелью...) und damit sein 
Einverständnis mit dem Handlungsziel des Proponenten erklärt. Damit ist die 
PERSUASION des Proponenten sowohl geglückt als auch erfolgreich, denn zum 
einen hat er seine persuasive Handlungsintention, eine kognitive Einstellungsände- 
rung beim Opponenten zu erzielen, erreicht, und zum anderen hat er sein Hand- 
lungsziel, eine Erlaubnis zum Schreiben einer Rezension zu bekommen, realisiert. 

Vollzieht der Opponent im vierten Gesprächsschritt eine positive Reaktion, 
indem er das Handlungsziel des Proponenten akzeptiert, dann haben sich Propo- 
nent und Opponent schnell geeinigt und der persuasive Dialog ist damit abge- 
schlossen. In der Regel wird jedoch der Opponent im vierten Gesprächsschritt 
noch keine Akzeptanzerklärung abgeben, so daß der Proponent in den nächsten 
Zügen weitere stützende argumentative Sprechhandlungen vollziehen muß (wie in 
Beispiel 2). So entsteht eine Persuasionskette: auf eine Ablehnung des Handlungs- 
ziels Z folgt eine argumentative Sprechhandlung; wird diese erneut nicht akzep- 
tiert, muß der Proponent weitere Argumente anführen usw., bis der Opponent Z 
schließlich akzeptiert. Mit einer im Sinne des Proponenten als ‘negativ’ bewerteten 
Reaktion des Opponenten kann letzterer auch sein eigenes Handlungsziel Z* und 
Z* stützende Argumente in den Persuasionsprozeß einbringen. 
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Zweifelsohne ist es auch denkbar, daß der Proponent seinen Kontrahenten 
nicht persuadieren kann und letzterer seine Zustimmung verweigert. In diesem 
Fall wird entweder das Gespräch abgebrochen oder die Interaktanten wechseln in 
ein anderes Handlungsmuster über. Die Abbildung 4 verdeutlicht die Persuasions- 
kette aus der Sicht des Proponenten. 


№ > retraktive SH 
ISH > NR; > Апи > NR2 > Аг > МЕ, АТ <” 


Akz 
(wobei: 
ISH initiale Sprechhandlung des Proponenten; 
NR negative Reaktion des Opponenten; 
Arg Anführen von stützenden Argumenten durch den Ргоропещеп; 
Akz Akzeptanzerklärung des Opponenten) 


Abbildung 4: Persuasionskette aus der Sicht des Proponenten 


Die Gründe der Entstehung einer Persuasionskette (aus der Sicht des Proponen- 
ten) können durch den praktischen intentionalen Schluß VON WRIGHTS dargestellt 
werden. Dessen einfachste Fassung ist folgende: 


A beabsichtigt, p herbeizuführen. 
A glaubt, daß er p nur dann herbeiführen kann, wenn er a tut. 
Folglich macht sich A daran, a zu tun. 


Abbildung 5: Praktischer Schluß nach VON WRIGHT (1974, 93; 1977, 133) 


In der hier verwendeten Terminologie läßt sich dieser praktische Schluß’? folgen- 
dermaßen deuten: Der Proponent A verfolgt das Handlungsziel p. A glaubt, daß er 
p nur dann erreichen kann, wenn er das Handlungsziel p mit Argumenten stützt, 
also a tut (d. h. A will seine persuasive Handlungsintention realisieren). Folglich 
stützt А p mit Argumenten, d. h. А macht sich daran, a zu tun. An dieser Stelle 
muß nochmals betont werden, daß diese Betrachtungsweise zunächst nur den Pro- 
ponenten einbezieht. Da der praktische Schluß intentional ist, bezeichnet VON 
WRIGHT (1994, 143) den Grund der Handlung als intern. Dieser Grund besteht aus 
einer volitiven (vgl. A beabsichtigt, p herbeizuführen) und einer kognitiven (vgl. A 
glaubt, daß er p nur dann herbeiführen kann, wenn er a tut) Komponente. Daneben 
unterscheidet VON WRIGHT (1994, 142) externe Gründe: „etwas, was dem Han- 
deinden sozusagen von außen begegnet, oder etwas, was er selber getan hat und 
was die Handlung von ihm "fordert". Zu diesen externen Gründen gehören der 
Opponent und der zwischen den Interaktanten real existierende bzw. lediglich an- 
tizipierte Dissens in bezug auf das Handlungsziel. 

Durch die Kombination und Iteration der oben dargestellten verschiedenen 
Proponenten- und Opponenten-Züge ist es möglich, Grundstrukturen sprachlichen 
Handelns in persuasiven Sprechhandlungssequenzen und, in deren Verlängerung, 
in persuasiven Dialogen zu rekonstruieren. Die Struktur der stützenden ARGU- 
MENTATIONEN wird in Kapitel 3.3.2 ausführlich dargestellt. 


” Zu den Schlußverfahren, insbesondere der ARISTOTELischen Syllogistik, auf deren Idee der 


praktische Schluß VON WRIGHTS basiert, vgl. die ausführliche Darstellung in Kapitel 3.3.2.1. 
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Die Akzeptanzerklärung des Opponenten muß nicht immer verbal abgegeben 
werden, sie kann auch mit nonverbalen Mitteln erfolgen, wie aus dem folgenden 
Beispiel ersichtlich ist: 


(3): Situationskontext: 
Im Dorfladen stehen viele Dorfbewohner an, da (zu Zeiten des Defizits in der Sowjetuni- 
on) Wandfarbe und Wachstuch verkauft werden: 


Очередь выросла как по волшебству. Бабы галдели и, оставив тяжелые сумки 
с краской и клеенкой, бегали за мужиками, чтобы те переносили покупки в дом. 
Суматоха и беготня не прекращались весь день. К вечеру пришла и Полюха. 


Pr. — Пустите меня без очереди. 
Мне только сахару. 


ээ эт 


Op.; — Чтой-то ты, Полюха, клеенку-то He берешь? 
Да и краски-то опосля не хватит, — сказала Серафима. 
Pr. — Куда мне? — откликнулась Полюха.— 
Я уезжаю скоро. 
А матери не надо. 
Ор.? — Бери, бери, 
пригодится, — увещевала и Катенка. 
Op: — Да чтой-то тут говорить? 
Вставай в очередь, 
да и все, — пошла в наступление Серафима. 


1 Е 
п Рг. Полюха заколебалась. Перед ее глазами переливались под лампочкой 
раскинутые по прилавку ярко-бордовые розы. 
Мужики сумками таскали к дверям банки с краской. 


13 


ы Ор. ; — Бери, — напирала Серафима. 


— Девать некуда будет, мне продашь. 


п Рг. Полюха встала в очередь. 


Она накупила столько, что пришлось уносить из магазина в два при- 
ема. 
(Polujan 1990, 309) 


Dialog 3, der zwischen drei Teilnehmerinnen im Dorfladen geführt wird, besteht 
aus vierzehn verbalen und zwei nonverbalen Zügen“. Im gesprächseröffnenden ini- 
tialen Zug formuliert die Proponentin ihr Handlungsziel ‘Einkaufen ohne Anste- 
hen’ als direktive Sprechhandlung in Form eines pf. Imperativs (vgl. Пустите меня 
без очереди), das sie in Zug 2 auch argumentativ stützt (vgl. Мне только сахару). 
Die Opponentin, reagiert daraufhin im dritten Zug mit der indirekten gegeninitia- 
tiven AUFFORDERUNG Чтой-то ты, Полюха, клеенку-то не берешь? und im vier- 
ten Zug mit der BEHAUPTUNG Да u краски-то опосля ne хватит. Diese Reaktion 
zeigt, daß die Opponentin, das Handlungsziel der Proponentin nicht akzeptiert. 
Letztere lehnt die AUFFORDERUNG in Zug 5 mit der FRAGE Куда мне? indi- 
rekt ab und verweist in den Zügen 6 und 7 auf deren Sinnlosigkeit in bezug auf 
ihre Person, indem sie die Argumente H уезжаю скоро. A матери He надо anführt. 


© Die nonverbalen Züge könnten wiederum in Subzüge untergliedert werden. Da diese Auftei- 


lung jedoch für meine Aufgabenstellung nicht wesentlich ist, berücksichtige ich sie nicht. 
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Daraufhin mischt sich im achten Zug die Opponentin, mit der insistierenden di- 
rektiven Sprechhandlung in Form eines ipf. Imperativs Бери, бери, die durch die 
BEHAUPTUNG пригодится in Zug 9 gestützt wird, in das Gespräch ein. Opponen- 
tin, unterstützt sofort Opponentin, mit drei energischen insistierenden Sprech- 
handlungen, die keinen Widerspruch dulden, vgl. Да чтой-то тут говорить? Вставай 
в очередь, da u все. Daraufhin vollzieht die Proponentin einen nonverbalen Interak- 
tionszug (vgl. п’), der zeigt, daß sie sich nicht mehr sicher ist, ob sie auf ihrem 
Handlungsziel bestehen soll oder nicht. Ihre Gegenüber bemerken dies natürlich 
sofort und Opponentin, reagiert mit der insistierenden Sprechhandlung Бери (vgl. 
Zug 13) und schlägt in Zug 14 vor: Девать некуда будет, мне продашь. Im Ап- 
schluß daran reiht sich die Proponentin in die Einkaufsschlange ein. Mit diesem 
nonverbalen Zug wird deutlich, daß sie ihr Handlungsziel aufgegeben hat und daß 
in diesem Fall der persuasive Dialog für die beiden Opponentinnen geglückt ist, 
denn sie - und nicht die Proponentin - konnten ihre Handlungsziele durchsetzen. 
Der Situationsschilderung der Autorin ist außerdem zu entnehmen, daß der per- 
suasive Dialog nicht nur geglückt, sondern auch erfolgreich für die Opponentin- 
nen verlaufen ist, denn die Proponentin hat nicht nur ihr ursprüngliches Hand- 
lungsziel aufgegeben, sondern auch das Handlungsziel ihrer Kontrahentinnen 
ausgeführt. Allerdings hat sich die Proponentin in diesem Beispiel nicht intensiv 
darum bemüht, ihr Handlungsziel durchzusetzen. Als stützende Argumente führt 
sie lediglich die Züge 2, 6 und 7 an, und diese sind nicht überzeugungsfähig, wie 
aus den Reaktionen der Opponentinnen ersichtlich ist. 

Aus der Grundstruktur des dialogischen Handlungsmusters PERSUASION 
geht hervor, daß sich persuasive Dialoge aus dem Handlungsziel und den dieses 
Ziel stützenden Argumenten konstituieren. Der Persuasionsprozeß selbst kann 
einseitig oder zweiseitig verlaufen. Im Fall einer einseitigen PERSUASION reagiert 
der Opponent auf das Handlungsziel und die Argumente des Proponenten mit 
nicht-spezifischen reaktiven Sprechhandlungen, während bei einer zweiseitigen 
PERSUASION der Opponent seine Ablehnung des Proponenten-Handlungsziels 
mit Argumenten stützt und gegebenenfalls sein eigenes Gegenhandlungsziel Z* 
einführt. Wie eine zweiseitige PERSUASION verlaufen kann, zeigt das folgende 
Beispiel: 


(4): Situationskontext: 

Ein baschkirisches Dorf in den 60er Jahren des 20. Jahrhunderts. 

Das folgende Gespräch findet beim Abendbrot zwischen Ischak, einem jungen Bauern, der 
auf einer Pferdefarm arbeitet, und seiner Mutter statt. Ischak ist der Kollege der jungen 
Sujumbika, die als Kumysmelkerin auf der Farm arbeitet. 

Sujumbika lebte ein Jahr lang allein mit ihren Schwiegereltern, da ihr Ehemann Timer’jan 
in die Stadt gezogen war, um viel Geld zu verdienen. Während des Sommers auf der Wei- 
de hat Sujumbika erkannt, daß sie ihren Ehemann nicht liebt und ist deshalb aus dem 
Haus ihrer Schwiegereltern ausgezogen. Die Schwiegermutter von Sujumbika, Großmutter 
Zalifa, ist über den Weggang der Schwiegertochter aus ihrem Haus sehr betrübt und hat 
deshalb die Mutter von Ischak gebeten, ihn zu überzeugen, mit Sujumbika über die Ereig- 
nisse zu sprechen. Ischak ist aber aufgrund seines Alters noch sehr naiv und versteht gar 
nicht, was seine Mutter von ihm will und wie er sich Sujumbika gegenüber verhalten soll. 


К концу ужина мать сказала: 


Pr. — Приходила к тебе бабушка Залифа, сынок. 
Ор. — Залифа-инэй? 
Зачем я ей понадобился? — удивился Исхак. 
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13 
14 


15 
16 
17 
18 
19 


20 
21 
22 
23 
24 


3 
п 


25 
26 
27 


Ор. 


Ор. 


Мать посмотрела на него, помолчала, вздохнула: 


— Ты знаешь, как ей тяжело, что Суюмбика ушла... 

— При чем тут я? — возмутился Исхак... 

— Может, поговоришь с Суюмбикой? 

— Это чтобы она вернулась в дом Тимерьяна? 

Да с какой стати я должен говорить с Суюмбикой? 

У Суюмбики лучшие показатели, 

Суюмбика и с кобылицами на ферме первая справилась. 
Вот мы весной... 

— Сынок, — сказала мать, 


TOJIOKHB Исхаку на плечо руку, словно пытаясь теплом материнского 
прикосновения убедить его поверить ее словам.— 


Сынок, ты должен поговорить с Суюмбикой, 
...не на одних кобылицах земля держится... 


Нет, никак не мог понять Исхак, о чем должен он говорить с Суюмбикой, чего 
от него бабушка Залифа хочет. 


Ор. 


— Ну, Суюмбика не любит Тимерьяна, 

вот и ушла из его дома, 

не захотела с ним по городам мотаться. 

И правильно сделала... 

Да вот ты сама, мама, ты разве жила бы с отцом, если б не любила? — 
в упор спросил он. 


Теперь матери стало неловко от неожиданного поворота их беседы. 


Pr. 


Op. 


Op. 


4 
n Pr. 


28 
29 
30 
31 


32 


Pr. 


— Что нас с вами сравнивать, — сказала она, — 

нас родители не спрашивали, любим мы или нет, 
силком выдавали замуж. 

За счастье считалось, если жених не старик и не урод, 
а то ведь и такое случалось... 


Исхаку стало жалко мать, но все-таки, виновато на нее глядя, он 
сказал: 


— Мама, не буду я уговаривать Суюмбику. 
Ты, пожалуйста, не проси меня об этом. 
Если бабушка Залифа еще придет, объясни ей, что я не могу. 


Однако мать не приняла его доводов. Холодок осуждения появился в 
лице ее и в голосе, когда она сказала: 


— Неужели не понимаешь, что для блага Суюмбики мы, старые, хло- 
почем, 

ведь обливают ее грязью, 

по всей округе дурная молва о ней идет. 

Неужели же не видишь ты, что сама она день ото дня сохнет, людям 
на глаза не показывается. 

Слышала я, из аула уехать хочет. 
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Беда у нее, родных — посоветоваться — нет, круглая сирота. 

А ты ... будто уши ватой заткнул, 

знаешь только своих кобылиц, а сегодня попусту целый день в лесу 
болтался... 


Тут Исхака как огнем обожгло. Надо же! За кобылицами-куницами упустил из 
виду человека! 


(Janbaev 1977, 190 ff.) 


Der vorliegende persuasive Dialog 4 weist eine zweiseitige Persuasionsstruktur auf, 
denn einerseits stützt die Proponentin ihr Handlungsziel mit Pro-Argumenten, und 
andererseits führt der Opponent Contra-Argumente gegen dieses Handlungsziel ап. 
Ferner bringt der Opponent fast zum Abschluß des Gesprächs sein Gegenhand- 
lungsziel in die Kommunikation ein. 

Die Züge 1 bis 5 gehören zum Vorfeld der persuasiven Kommunikation, das 
in das Thema des folgenden Gesprächs einführt. Im sechsten Zug äußert die Mut- 
ter von Ischak, die hier als Proponentin fungiert, behutsam, jedoch offen ihr Hand- 
lungsziel, indem sie eine BITTE in Form einer Frage vollzieht, die mit может ein- 
geleitet wird (vgl. Zug 6: Может, поговоришь с Суюмбикой?). Im darauffolgenden 
siebten Zug präzisiert Ischak, der Opponent, das Handlungsziel der Proponentin 
durch die Entscheidungsfrage Это чтобы она вернулась в дом Тимерьяна? Er lehnt 
dieses Ziel im achten Zug schroff ab, da er die FRAGE Да с какой стати я должен 
говорить с Суюмбикой? stellt. Diese Äußerung wirkt sehr kategorisch: zum einen 
durch die Verwendung der Partikel da, die immer einen Dissens zwischen den Ge- 
sprächspartnern markiert - hier stellt sie das implizierte negative Urteil des Spre- 
chers einem implizierten positiven Urteil des Gesprächspartners in bezug auf den 
propositionalen Gehalt der Äußerung gegenüber‘ -, und zum anderen durch die 
Verbindung des Phraseologismus с какой стати (der mit зачем, почему, no какой 
причине, на каком основании paraphrasiert werden kann“) + должен. In den näch- 
sten drei Zügen stützt der Opponent argumentativ seine ABLEHNUNG (vgl. Y Cy- 
юмбики лучшие показатели, Суюмбика и с кобылицами Ha ферме первая справи- 
лась. Вот мы весной...). Die Argumente, die der Opponent anführt, kann die Pro- 
ponentin jedoch nicht akzeptieren, weil sie die Arbeitssphäre betreffen und ihr 
Handlungsziel demgegenüber auf zwischenmenschlichem Gebiet liegt. Mit dem 
13. Zug vollzieht die Proponentin eine insistierende Sprechhandlung, wobei sie 
diesmal ihr Handlungsziel kategorisch formuliert, indem sie ihren Dialogpartner an 
seine Pflicht erinnert, die er als Arbeitskollege gegenüber Sujumbika hat (vgl. 
Сынок, ты должен поговорить с Суюмбикой). Durch die Anrede сынок und ihren 
gleichzeitig vollzogenen nonverbalen Zug (vgl. n’: положив Исхаку na плечо руку, 
словно пытаясь теплом материнского прикосновения убедить его поверить ее словам) 
wird ihre kategorische AUFFORDERUNG noch verstärkt. Im 14. Zug verweist sie 
mit der FESTSTELLUNG не na одних кобылицах земля держится darauf, warum 
sie die Argumente des Opponenten nicht akzeptieren kann. 

Der Opponent versucht daher, seine ABLEHNUNG weiter argumentativ zu 
stützen, indem er zunächst das Verhalten von Sujumbika begründet (vgl. Hy, Cy- 
юмбика He любит Тимерьяна, вот и ушла из его дома, не захотела с ним по городам 
мотаться (Züge 15 bis 17)) und anschließend seine Meinung ausdrückt, daß er ihr 


Ы Zu der Partikel да ais Dissensmarker vgl. die ausführliche Darstellung in den Kapiteln 


4.2.2.3 und 4.2.3.4. 


46 Vgl. MOLOTKOVA (1986, 454). 
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Verhalten für gerechtfertigt hält (vgl. И правильно сделала... (Zug 18)). Mittels der 
im nächsten Zug gestellten RHETORISCHEN FRAGE Да вот ты сама, мама, ты 
разве жила бы с отцом, если б не любила? mit der Partikel разве bringt er die Pro- 
ponentin in eine problematische Argumentationssituation, denn mit der implizier- 
ten Antwort auf seine Frage rekurriert der Opponent auf das gemeinsame Erfah- 
rungswissen und die gemeinsamen Überzeugungen zwischen ihm und seiner Kon- 
trahentin.‘ 

In ihrem nächsten Gesprächsschritt (Что нас с вами сравнивать, нас родители 
не спрашивали, любим мы или нет, силком выдавали замуж. За счастье считалось, 
если жених не старик и не урод, а то ведь и такое случалось... (Züge 20 bis 24)) 
versucht die Ргоропеп п zu erklären, daß man die heutige Situation nicht mit frü- 
her vergleichen könne. Obwohl dieser Gesprächsschritt seine emotionale Wirkung 
auf den Opponenten nicht verfehlt (vgl. п’; Исхаку стало жалко мать, ... виновато 
на нее глядя...) insistiert der Opponent im 25. Zug erneut auf seiner ABLEH- 
NUNG (vgl. Mama, ne буду я уговаривать Суюмбику) und formuliert im Anschluß 
daran seine Gegenhandlungsziele als BITTEN (vgl. Ты, пожалуйста, ne npocu меня 
об этом. Если бабушка Залифа еще придет, объясни ей, что я не могу (Züge 26 und 
27)). Doch die Proponentin akzeptiert die Argumente des Opponenten nicht und 
führt im abschließenden Gesprächsschritt, der endlich zum Gelingen und zum 
Erfolg ihrer PERSUASION führt, Argumente an, die den Opponenten letztendlich 
überzeugen. Dabei verwendet sie FRAGEN, die mit der Partikel неужели eingelei- 
tet werden (vgl. Неужели ne понимаешь, что для блага Суюмбики мы, старые, 
хлопочем... Неужели же не видишь ты, что сама она день ото дня сохнет, людям на 
глаза не показывается (Züge 28 und 31)). Die Partikel неужели, die hier als Dis- 
sensmarker fungiert, signalisiert in diesem Kontext die Betroffenheit der Proponen- 
tin darüber, daß sie annehmen muß, daß ihr Gesprächspartner die wahren Gründe 
für ihre Intervention nicht erkennt und daß er nicht sieht, wie schlecht es Sujum- 
bika geht. Gleichzeitig drückt неужели die Hoffnung der Proponentin aus, daß ihre 
ANNAHME nicht zutreffen möge.* 8 Nach den objektiven Argumenten .. „обливают 
ее грязью, по всей округе дурная молва о ней идет. ...из аула уехать хочет. Беда у 
нее, родных — посоветоваться — нет, круглая сирота (Züge 29, 30, 32 und 33), die 
die Proponentin anführt, schließt sie ihre ARGUMENTATION mit dem VOR- 
WURF A ты ... будто уши ватой заткнул, знаешь только своих кобылиц, а сегодня 
попусту целый день в лесу болтался..., der zeigt, daß sie die ABLEHNUNG ihres 
Handlungsziels seitens des Opponenten nicht akzeptieren kann. Diesen VOR- 
WURF akzeptiert der Opponent als emotionales Argument, wie seine nonveıbaie 
Reaktion zeigt, denn er setzt sich sofort in Bewegung, um mit Sujumbika zu spre- 
chen. Damit hat die Proponentin ihre persuasive Handlungsintention erreicht und 
auch ihr Handlungsziel realisiert, d.h. die PERSUASION ist ihr gelungen und 
konnte außerdem erfolgreich beendet werden. 

Wie Beispiel 4 zeigt, wird eine zweiseitige PERSUASION durch das Hand- 
lungsziel Z, durch die Pro-Argumente des Proponenten und durch die Contra- 
Argumente des Opponenten konstituiert. Der Opponent kann dabei auch ein Ge- 
genhandlungsziel Z*, das er in einer gegeninitiativen reaktiven Sprechhandlung 
formuliert, in den persuasiven Dialog einbringen. 


е Zu der Partikel разве als Dissensmarker in rhetorischen Fragen vgl. die ausführliche Darstei- 


lung in den Kapiteln 4.2.2.4 und 4.2.3.6. 
Zu der Funktion der Partikel неужели als Dissensmarker in sekundären Entscheidungsfragen 
vgl. die ausführliche Darstellung in den Kapiteln 4.2.2.4 und 4.2.3.5. 


48 
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Bei einer einseitigen PERSUASION dagegen stützt nur der Proponent sein 
Handlungsziel mit Argumenten und der Opponent drückt seine Dissenseinstellung 
zu Z lediglich durch nicht-spezifische reaktive Sprechhandlungen aus, oder aber 
der Opponent formuliert zwar ein von Z abweichendes eigenes Ziel Z*, untermau- 
ert es aber nicht mit Argumenten. Der Dialog in Beispiel 5 exemplifiziert eine ein- 
seitige PERSUASION: 


(5): Situationskontext: 


Das folgende Gespräch findet in den 70er Jahren des 20. Jahrhunderts in der Sowjetunion 
zwischen dem Schriftsteller Sergej Dovlatov und seinem Onkel, der im Alter von 76 Jahren 
schwer erkrankt ist, statt. 


1 


Pr. 


Op. 


Pr. 


Op. 


Pr. 


Op. 


Pr. 


Op. 
Pr. 


Op. 


Pr. 


Op. 


Pr. 


Op. 


Pr. 


— Сергей, — глухо произнес мой дядя. 
Я погладил его руку. 


— У меня к тебе огромная просьба. 
Дай слово, что выполнишь ее. 


Я кивнул. 
— Задуши меня, — попросил дядя. 
Я растерянно молчал. 


— Мне надоело жить. 

Я не верю, что коммунизм может быть построен в одной стране. 
Я скатился в болото троцкизма. 

— Не думай об этом, — сказал я. 

—Ты готов выполнить мою просьбу?.. 

Я вижу, ты колеблешься... 

Конечно, я мог бы принять двадцать таблеток снотворного. 
Увы, это далеко не всегда приводит к смерти... 

А если меня разобьет паралич? 

И я стану для всех еще более тяжкой обузой? 
Поэтому я вынужден был к тебе обратиться... 

— Перестань, — сказал я, — перестань... 

— Я отблагодарю тебя, — сказал мой дядя, — 

я завещаю тебе сочинения Ленина. 

Отнеси их в макулатуру и поменяй на „Буратино“... 
Но сначала задуши меня. 

— Перестань, — сказал я. 

— Кругом злоба и глупость, — сказал мой дядя, — 
правды нет... 

— Успокойся. 

— Знаешь, отчего я мучаюсь? — продолжал OH.— 
Когда мы жили в Новороссийске, там был забор. 
Высокий коричневый забор. 

Я каждый день проходил мимо этого забора. 

А что было внутри, не знаю. 

Не спросил. 

Я не думал, что это важно... 

Как бессмысленно и глупо прожита жизнь! 
Значит, ты отказываешься? 
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34 
Ор. — Перестань, — сказал я. 
(Dovlatov 1995 b, 188) 


Dialog 5 besitzt eine einseitige Persuasionsstruktur, denn auf das Handlungsziel 
des Proponenten reagiert der Opponent entweder nur nonverbal ablehnend oder 
mit entscheidungsumgehenden bzw. gegeninitiativen Sprechhandlungen. Er unter- 
nimmt jedoch keinerlei argumentative Anstrengungen, um dem Proponenten nach- 
zuweisen, daß er sein Handlungsziel nicht ausführen kann. 

Die Züge 1 bis 3 gehören zum Vorfeld der PERSUASION. Dabei versichert 
sich der Proponent schon vorab der Zustimmung seines Gesprächspartners zu sei- 
nem Handlungsziel. Da Sp2 weiß, daß sein Gegenüber schwerkrank ist, kann er 
ihm sein nonverbales VERSPRECHEN, seine Bitte zu erfüllen (vgl. n’), nicht ver- 
wehren. Im vierten Zug formuliert der Proponent offen sein Handlungsziel als 
AUFFORDERUNG. Dieses Handlungsziel ist jedoch für den Opponenten völlig 
unannehmbar, so daß er zunächst nur fassungslos nonverbal reagiert (vgl. п’) und 
die darauffolgende ARGUMENTATION des Proponenten (vgl. die Züge 5 bis 7, 
11 bis 15, 17 bis 19, 22 bis 23, 25 bis 32) nur mit entscheidungsumgehenden bzw. 
gegeninitiativen Sprechhandlungen (vgl. die Züge 8, 16, 21, 24 und 34) unterbricht. 
Das Handlungsziel des Proponenten ist so absurd, daß der Opponent durch keine 
Argumente und keine persuasiven Mittel dieser Welt überzeugt werden kann, es zu 
realisieren. Damit ist die PERSUASION des Proponenten von vornherein zum 
Scheitern verurteilt. 


2.3.2 Makrostruktur persuasiver Sprechhandlungssequenzen bei dissimu- 
lativer Handlungsstrategie 


Von dissimulativer Handlungsstrategie spreche ich, wenn der Proponent sein 
Handlungsziel zunächst nicht offen darlegt, sondern vorerst im Verlauf des Dialogs 
lediglich die Z stützenden Argumente anführt. Da bei dieser Strategie dem Oppo- 
nenten das endgültige Handlungsziel des Proponenten nicht bekannt ist, kann er 
nicht in der nötigen Art und Weise auf die Spl-Argumente reagieren, um seine 
eigenen Interessen wahrzunehmen. Der Proponent dagegen hat die Möglichkeit, 
seine Argumente anzubringen, ohne auf die Gegenargumente des Opponenten ein- 
gehen zu müssen. Entweder nennt der Proponent erst am Ende des Dialogs sein 
Handlungsziel oder der Opponent hat während der Kommunikation das Hand- 
lungsziel erkannt, nachdem er aus den unterbreiteten Argumenten und der ver- 
wendeten Dialogstrategie die entsprechenden Schlußfolgerungen gezogen hat. Es 
ist auch denkbar, daß der Opponent den Proponenten auffordert, sein Handlungs- 
ziel unumwunden zu äußern, wenn ihm der Zweck des Dialogs unverständlich ist. 

Persuasive Gespräche dieser Art weisen eine äußerst variable interne Struktur 
auf, die sich nur durch eine Verlaufsanalyse‘ aufdecken läßt. Aus einer solchen 
Analyse von persuasiven Dialogen wird deutlich, welche Sprechhandlungstypen 
typisch und konstitutiv für diesen Dialogtyp sind. Dies soll an Beispiel 6 gezeigt 
werden. 


(6): Situationskontext: 

1941. Um die Bevölkerung des Städtchens Dolgov über die schwierige Situation in der 
Sowjetunion und an der Front zu täuschen, vollführt die Stadtverwaltung gemeinsam mit 
der Parteileitung und dem KGB verschiedene Ablenkungsmanöver. Dadurch ist in der 


4 Vgl. dazu Kapitel 1.3.2. 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


85 


Stadt еше skurrile Situation entstanden. Um die Lage zu retten, wurde in der Stadtzeitung 
ein Artikel abgedruckt, im dem zu lesen war, daß die Oktoberrevolution nicht nur die so- 
zialen Bedingungen im Land verändert habe, sondern auch die innere Einstellung des 
Menschen zur Arbeit und zur Gesellschaft und daß dies notwendigerweise zu einer Апде- 
rung der ÄAußerlichkeiten des sowjetischen Menschen führen müsse: Sein Kopf würde sich 
verlängern, und an diesem verlängerten Gesicht würden sich die ideologietreuen Menschen 
von der übrigen Masse unterscheiden. 

Zwei Freunde (von Vojnovič ais Erster und Zweiter Denker bezeichnet), die der Sowjet- 
macht kritisch gegenüberstehen, diskutieren über diesen Zeitungsartikel. Der Erste Denker 
besucht seinen Freund, den Zweiten Denker, der krank im Bett liegt, zu Hause. Der Erste 
Denker, der dem Zweiten Denker den Zeitungsartikel für einen bestimmten Zweck mitge- 
bracht hat, tritt in der Rolle des Proponenten auf, der Zweite in der Rolle des Opponenten. 
Zwischen den Freunden besteht ein symmetrisches Verhältnis. Der Erste Denker verfolgt 
die Intention, seinen Freund zum Tragen einer Perücke zu überreden, denn: Eine spezielle 
Perücke, die der Erste Denker übrigens schon trägt und mit der er etwas merkwürdig aus- 
sieht, würde das Gesicht optisch verlängern. Somit könnten die beiden Freunde der absur- 
den Theorie des Zeitungsartikelverfassers entsprechen. Um sein primäres Handlungsziel 
‘Zweiter Denker soll Perücke aufsetzen’ zu erreichen, muß der Erste Denker verschiedene 


sekundäre Teilziele realisieren, um sich so schrittweise an sein primäres Ziel heranzuta- 
sten. 


Второй Мыслитель отложил газету. 


j Op. — Что это такое? — спросил OH слабым голосом. 

? Pr. — Это новое научное открытие, — сказал Первый. 

| Ор. — Это дикость! — закричал Второй Мыслитель. 

} Pr. — He большая дикость, чем все остальное. 

S Подумайте сами. 

S Предателя и труса объявляют героем. 

* Вместо него хоронят лошадь. 

i Все говорят, что вдова на похоронах была подставная и сын тоже. 
Ор. — В таком случае, — усмехнулся Второй Мыслитель, — им следовало 

D бы привести кобылицу и жеребенка. | 

F Pr. — Сейчас He время для шуток, — строго сказал Первый Мыслитель. 


— Вы не понимаете. 
Это все не так просто. 
n Как вы думаете, для чего они затеяли всю эту историю с черепом? 
Ор. — А, — Второй Мыслитель замахнул рукой, откидываясь на подушку. 
— Просто положили, что подвернулось под руку. 
Они же не знали, что этот пьяный дурак споткнется и уронит гроб. 
Pr. — Вы, как всегда, ошибаетесь! — радостно закричал Первый Мысли- 
тель. 
— Они никогда просто так не спотыкаются. 
Они сделали это нарочно. 


A Op. — Но для чего? 
a Pr. — В том-то и дело. 
Для чего? 


А вы сами подумайте. 


Второй Мыслитель напрягся, но тут же лицо его прояснилось. 


У Ор. — Понимаю, — сказал он радостно. 
Ge — Как Калигула объявил своего коня консулом, так они... 
Pr. — Чепуха, — перебил Первый Мыслитель. 
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20 Ор. 


51 рг. 


ч o р, 
H р, 


— Если уж приводить исторические аналогии, то тут скорее подойдет 
история с троянским конем. 

Тут совсем другое. 

— Но что же? — нетерпеливо вскрикнул Второй. 

— Я думаю, — сказал Первый, — мы скоро станем свидетелями перево- 
рота. 

— Политического? — шепотом спросил Второй Мыслитель и оглянулся 
на дверь. 

— Или военного, — ответил Первый так же шепотом. 

— Я думаю, это заговор против усатого и готовит его какой-то... 

— Длинноголовый! — в восторге от своей сообразительности закричал 
Второй Мыслитель. 

— Тссс! — засвистел Первый и тоже оглянулся на дверь. 

— Вот именно, — прошептал он, — именно длинноголовый. 

— Но кто он? — сгорая от нетерпения, спросил Второй. 

— А вот это и есть самая большая загадка, — грустно сказал Первый. 
— Пока вы здесь лежите, я уже побывал в библиотеке. 

Я поднял старые подшивки газет, 

я просмотрел портреты всех членов их... как это называется... полит- 
бюро. 

Я ничего не могу понять. 

Они все круглоголовые. 

— А вот этот...— Второй Мыслитель сел на кровати и поджал ноги под 
себя.— Как его... Калинин? 

— Калинин? — переспросил Первый. 

Нет, это не то. 

Кроме того, вы, как всегда, все путаете. 

У него борода длинная, а не голова. 

Я думаю, что это будет кто-нибудь совсем неизвестный. 

Вы слышали что-нибудь о князе Голицыне? 

— Голицыных много, — ответил Второй Мыслитель уклончиво. 

— Не валяйте дурака! — сердито возразил Первый мыслитель. 

— Вы знаете хорошо, что я говорю о том Голицыне, который сидит в 
здешней тюрьме. 

Обратите внимание, сколько загадочного в этой истории. 

Появляется какой-то Чонкин, который будто бы совершенно один, 

а против него бросают целую воинскую часть. 

Его с трудом арестовывают, 

после этого выясняется, что он вовсе не Чонкин, а князь Голицын, 
потом затевается история с длинным черепом, 

и теперь вот эта статья. 

Нет, это все неспроста. 

— И что же вы думаете? 

— Я думаю, что вам в первую очередь надо надеть вот это... — 


С этими словами Первый Мыслитель вынул из-за пазухи второй парик и 
бросил на кровать к ногам своего друга. Это был замечательный парик, своего рода 
шедевр, с ватной подкладкой. 


63 Ор. 


— Вот это? — спросил Второй Мыслитель, ногой отталкивая подарок. 
— Вот это? — Он вскочил как ужаленный. 

— Никогда! — прокричал он, размахивая кулаками. 

— Запомните, никогда я не надену на себя эту пакость. 
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Pr. — То же самое сказал сначала и я, — горько усмехнулся Первый Мы- 
слитель. 


— А потом я подумал, лучше всетаки носить длинную голову, чем 
совсем никакую. 


И потом, знаете, это же у них просто может быть очередная компа- 
НИЯ. 


Они перехватают всех круглоголовых, 

потом опомнятся, увидят, что без круглоголовых им тоже нельзя, 

и тут мы с вами сделаем маленький фокус.- И он движением фокус- 
ника сдернул с себя парик. 

(Vojnovič 1993, 430 ff.) 


Die Verlaufsanalyse des Dialogs 6 wird hier in tabellarischer Form präsentiert; um 
unnötiges Hin- und Herblättern zu vermeiden, werden außerdem die Äußerungen 
der Gesprächsteilnehmer nochmals aufgeführt. Wie in Kapitel 1.3.2 dargestellt, 
wird bei einer Verlaufsanalyse ein Gespräch entlang der Abfolge der Sprecherwech- 
sei untersucht, indem jedem einzelnen Gesprächsschritt bzw. Zug ein Sprechhand- 
lungstyp zugeordnet wird. Das heißt, der Forscher muß Äußerungen interpretieren, 
die in einer Interaktionssituation entstanden sind, an der der Interpret nicht selbst 
teilgenommen hat. Durch das Fremdverstehen fließen in die Interpretation zwangs- 
läufig die Auffassungen und Vermutungen des Interpreten im Hinblick auf die In- 
tentionen, Handlungsziele, Einstellungen und die Situationseinschätzung der Spre- 
cher mit «еіп. Deshalb sind verschiedene Interpretationen уоп Sprecheräußerungen 
möglich.” 0 Desweiteren ist die Interpretation einer Äußerung als Vollzug eines illo- 
kutionären Aktes und der damit verbundenen Zuschreibung von Sprecherintentio- 
nen im kommunikativen Zusammenhang deshalb problematisch, weil sprachliche 
Mittel, die als Illokutionsindikatoren dienen könnten, zum Vollzug verschiedenar- 
tiger Sprechhandlungen verwendet werden können. Um dieses Problem zu ent- 
schärfen und eine intersubjektiv nachvollziehbare Zuordnung von Äußerungen zu 
illokutionären Akten zu ermöglichen, bediene ich mich einer Metasprache, deren 
Ausdrücke genau definiert sind (s. Anhang). 


Tabelle 2: Verlaufsanalyse des Beispiels 6 zur Exemplifizierung eines persuasiven Dialogs mit 
dissimulativer Handlungsstrategie 


Zugnr. Äußerung 
Pr/ 
Op. 


| Что это такое? 


И 


Sprechhandlungstyp im Interaktionskontext 
und semantisch-pragmatische meta- 
sprachliche Kommentare 


Anmerkungen zur 
Kohärenz zwischen den 
einzeinen Zügen 


TATSACHENBEWERTUNG in Form 
einer rhetorischen Frage; 

drückt das Entsetzen über р; (р; = pro- 
positionaler Gehalt des Zeitungsarti- 
kels) aus und dient gleichzeitig der 
Thematisierung von ру; 

das Entsetzen wird auch durch die 
Satzintonation (vgl. спросил он слабым 
голосом) ausgedrückt; 
evaluative Sprechereinstellung 


kataphorischer Ver- 
weis auf Zug 3; 

die Relation des illo- 
kutiven Selbstzwangs 
zu Zug 3 verdeut- 
licht, daß Zug 1 eine 
rhetorische Frage ist, 
da der Op. keine 
Antwort auf seine 
Äußerung erwartet 


HINDELANG (1994 b, 102) zeigt an einem Beispiel, wie verschiedene Interpretationen ein und 
desselben Dialogs ausfallen können. 
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Это новое научное | TATSACHENBEWERTUNG von p, їп | bezieht sich auf 


открытие. 


Не большая ди- 


кость, чем все 
остальное. 


Подумайте сами. 


Предателя и труса 
объявляют героем. 


Form einer ironischen Behauptung als 
Antwort auf Zug 1; 

normalerweise werden rhetorische Fra- 
gen nicht beantwortet, aber dadurch, 
daß der Pr. die rhetorische Frage be- 
wußt mißversteht (denn beide Freunde 
sind sich aufgrund ihrer gleichen Welt- 
anschauung darüber im klaren, daß der 
diskutierte Zeitungsartikel von der in- 
haltlichen Seite aus betrachtet völligen 
Nonsens darstellt), zeigt der Pr. seine 
ironische und damit negative Bewer- 
tung von p;; 

evaluative Sprechereinstellung 


TATSACHENBEWERTUNG von р; іп 
Form einer Behauptung; 

das Lexem дикость enthält die negative 
Bewertung; 

bezugnehmend auf Zug 2 fungiert Zug 
3 als Widerspruch; 

die Emotionen des Op. werden auch 
durch die Satzintonation ausgedrückt 
(vgl. закричал); 

evaluative Sprechereinstellung 


TATSACHENBEWERTUNG von р, 
nimmt die Bewertung von p; in Zug 3 
auf und vergleicht p, mit anderen den 
beiden Kommunikanten bekannten 
Sachverhalten; 

dient als Widerspruch bezüglich Zug 3; 
evaluative Sprechereinstellung 


AUFFORDERUNG in Form eines pf. 
Imperativs; 


EREIGNISBERICHT, 
epistemische Sprechereinstellung 


bezieht sich sowohl 
auf Zug 1 (und er- 
füllt somit die Rela- 
tion des illokutiven 
Selbstzwangs) als 
auch auf Zug 2 


erfüllt eine Brücken- 
funktion zwischen 
den Zügen 3 und 5 


dient als kataphori- 
scher Verweis auf 
die Züge 6 bis 8 


zwischen dem Zug 5 
und den Zügen 6 bis 
8 besteht die Rela- 
tion des illokutionä- 
ren Selbstzwangs, da 
die Züge 6 bis 8 als 
Erläuterungen zu 
Zug 5 dienen; 

die Züge 6 bis 8 
stellen einen chrono- 
logischen Ereignisbe- 
richt dar 
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Все говорят, что 
вдова на похоро- 
нах была под- 
ставная и сын то- 
же. 


EREIGNISBERICHT, 
der Ausdruck Все говорят widerspiegelt 
die allgemeine Meinung; 

epistemische und doxastische Spre- 
chereinstellung 


В таком случае 
им следовало бы 

привести кобыли- 
цу и жеребенка. 


EREIGNISBEWERTUNG der Егеіғ- 
nisse, die in Zug 8 beschrieben worden 
sind, in Form eines Konjunktivsatzes; 
die Ironie und der Spott werden durch 
die Satzintonation (vgl. усмехнулся) 
ausgedrückt; 
evaluative Sprechereinstellung 


bezieht sich auf 
Zug 8 


Сейчас ne время 
для шуток. 


EREIGNISBEWERTUNG, die als 
Zurückweisung der Op.-Äußerung in 
Zug 9 dient; 

die Satzintonation (vgl. строго сказал) 
verweist auf die Ernsthaftigkeit der 
Situation, in der sich die Kommuni- 
kanten befinden; 

evaluative Sprechereinstellung 


bezieht sich auf 
Zug 9 


Вы не понимаете. | negative ADRESSATENBEWER- 
TUNG des Op. in Form einer Behaup- 
tung; 


evaluative S 


bezieht sich auf 
Zug 9 


prechereinstellung 


Это все He так 
просто. 


EREIGNISBEWERTUNG durch не 
так просто des Ereignisberichts in den 
Zügen 6, 7 und 8; 

steht im direkten Widerspruch zu der 
Ereignisbewertung des Op. in Zug 9 
und dient deshalb als Zurückweisung 
der Ereignisbewertung des Op. in 

Zug 9; 
evaluative S 


anaphorischer Ver- 
weis auf die Züge 5 
bis 8 und anaphori- 
sche Erläuterung der 
Züge 10 und 11, 
zugleich kataphori- 
scher Verweis auf 
die Züge 13, 17, 18 


prechereinstellung 


Как вы думаете, 
для чего они 

затеяли всю эту 
историю с чере- 
пом? 


FRAGE, die dazu dient, p; (p; = Beer- 
digung eines Pferdeschädels anstatt 
eines Menschen) zu thematisieren; они 
als exophorischer Textverweis (hier 
und in den folgenden Zügen 


kataphorischer Ver- 
weis auf die Züge 
17, 18, 29, 32, 35, 37 
bis 42, 48 bis 49, 53 
bis 60 und 62 


BEGRÜNDUNG von р; als Antwort |bezieht sich sowohl 
auf die Frage in Zug 13; auf Zug 7 als auch 
epistemische Sprechereinstellung auf Zug 13 


Они же ne знали, | weitere BEGRÜNDUNG von pz; SE zu Zug 
что этот пьяный |epistemische Sprechereinstellung 
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16 Pr. 


Lg WEE EEE 
и уронит гроб. 

negative ADRESSATENBEWER- 
TUNG des Op., zeigt, daß der Pr. die 
Begründungen des Op. in den Zügen 
14 bis 15 nicht akzeptiert; der Allquan- 
tor всегда, der hier über eine negativ 
bewertete Proposition operiert, bringt 
die Clich&vorstellung des Pr. vom Op. 
zum Ausdruck; 

die Satzintonation (vgl. радостно 
закричал) zeigt, daß der Pr. die Ant- 
wort des Op. erhofft hatte und er sich 
über seine Wissensüberlegenheit freut; 
evaluative Sprechereinstellung 


bezieht sich auf die 
Züge 14 und 15 


Вы, как всегда, 
ошибаетесь! 


Они никогда 
просто так не 
спотыкаются. 


EREIGNISBEWERTUNG der Ereig- 
nisse (in Form eines negierten Indika- 
tivsatzes), die in den Zügen 6 bis 8 
geschildert worden sind; 
evaluative Sprechereinsteilung 


anaphorische Erläu- 
terung der Bewer- 
tung in Zug 16; 
bezieht sich auf die 
Züge 12, 13, 16; 
kataphorischer Ver- 
weis auf Zug 18 


Они сделали это 
нарочно. 


TATSACHENBEWERTUNG durch weitere anaphorische 
нарочно der Handlungsintentionen von | Erläuterung zu der 

они; Bewertung їп Zug 16 
evaluative Sprechereinstellung 


Ho для чего? 


А вы сами поду- 
майте. 

23 

Понимаю. 


FRAGE, da beim Op. ein Informati- 
onsdefizit hinsichtlich der in den Zü- 
gen 17 und 18 geäußerten propositio- 
nalen Gehalte besteht 


bezieht sich auf die 
Züge 17 und 18 


kataphorische BEWERTUNG der 
Antwort des Pr. auf Zug 19; 
evaluative Sprechereinstellung 


RHETORISCHE FRAGE; kataphorischer Ver- 
erhöht die Spannung beim Op. weis auf Zug 29 


AUFFORDERUNG in Form eines pf. |erfüllt eine Brücken- 
Imperativs: Op. soll die Antwort auf funktion zwischen 
die in Zug 19 gestellte Frage selber den Zügen 20, 21 
finden; und der folgenden 
intentionale Sprechereinstellung Dialogsequenz 


kataphorischer Ver- 
weis auf Zug 29 


Gliederungssignal: signalisiert das In- 
teresse und die Aufmerksamkeit von 

Ор.; 

die Satzintonation (vgl. сказал он ра- 
достно) zeigt die Freude des Op. dar- 

über an, daß er endlich die Antwort 


leitet den Sprecher- 
wechsel ein 
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konnte 


Как Калигула BEGRÜNDUNG der in den Zügen 6 | dient zugleich als 
объявил своего bis 8 dargestellten Ereignisse; Antwort auf die Fra- 
коня консулом, doxastische Sprechereinstellung ge іп Zug 19 und іп 
так они... Zug 21 sowie als 
Vollzug der AUF- 
FORDERUNG in 
Zug 22 


negative (imageverletzende) BEWER- 
TUNG der Begründung in Zug 24, die 
zeigt, daB der Pr. sie nicht akzeptiert, 
der Pr. unterbricht den Op. abrupt (vgl. 
перебил); 
evaluative S 


bezieht sich auf 
Zug 24 


rechereinstellung 


Если уж приво- 
дить исторические 
аналогии, то тут 
скорее подойдет 
история с троян- 
ским конем. 


Тут совсем другое. 


29 
Pr | Я думаю, мы ско- 
ро станем свиде- 
телями переворо- 


та. 
30 
Ор. | Политического? 
31 
Или военного. 


BEGRÜNDUNG der vorangegangen 
Bewertung; 

epistemische und doxastische Spre- 
chereinstellung 


bezieht sich auf 
Zug 24 


EREIGNISBEWERTUNG der in den 
Zügen 6 bis 8 dargestellten Ereignisse 
und Zusammenfassung der Bewertung 
der vorangegangenen Dialogsequenz; 

evaluative Sprechereinstellung 


bezieht sich auf die 
Züge 1 bis 26 und 
dient als kataphori- 
scher Verweis auf 
Zug 29 


FRAGE, da beim Op. ein Informati- 
onsdefizit hinsichtlich der in den Zü- 
gen 17 und 18 geäußerten propositio- 
nalen Gehalte besteht, 

die Satzintonation (уві. нетерпеливо 
вскрикнул) verweist darauf, daß die 
Ungeduld und die Spannung des Ор. 
ins UnermeBliche gestiegen sind 


VERMUTUNG; 
doxastische Sprechereinstellung 


dient als Antwort auf 
die in Zug 28 gestell- 
te Frage 


bezieht sich auf 
Zug 29 


PRÄZISIERENDE FRAGE; 

mittels der Lautstärke (шепотом) ver- 
sucht der Op., das Zuhören Dritter am 
Gespräch zu verhindern 


УЕКМОТОМС; 
aus Vorsichtigkeit flüstert auch der Pr. 
(vgl. ответил ... шепотом); 
doxastische Sprechereinstellung 


Antwort auf die in 
Zug 30 gestellte Fra- 
ge 
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Я думаю, это за- 

говор против уса- 
того и готовит его 
какой-то... 


Вот именно, 
именно длинного- 
ловый. 


Но кто он? 


А вот это и есть 
самая большая 
загадка. 


Пока вы здесь ле- 
жите, я уже по- 
бывал в библио- 
теке. 


VERMUTUNG; 
doxastische Sprechereinstellung 


VERMUTUNG, 

der Op. unterbricht den Pr. und vergißt 
dabei seine Vorsichtigkeit, denn seine 
Lautstärke wächst wieder an (vgl. 
закричал); 

doxastische Sprechereinstellung 


AUFFORDERUNG in Form einer 
Appellinterjektion, wieder vorsichtig zu 
sein; 

intentionale Sprechereinstellung 


ZUSTIMMUNG zu der in Zug 33 ge- 
äußerten Vermutung; durch Вот имен- 
но wird die Zustimmung emphatisch 
bekräftigt, die Partikel именно hebt die 
Referenz auf длинноголовый nach- 
drücklich hervor, 

der Pr. flüstert (прошептал) weiterhin, 
womit er darauf verweist, daß das Wis- 
sen bzw. die Meinung, die die Kom- 
munikanten vertreten, keinesfalls an 
Dritte gelangen darf; 

doxastische Sprechereinstellung 


FRAGE, da beim Op. ein Informati- 
onsdefizit hinsichtlich der Referenz der 
in den Zügen 33 und 35 geäußerten 
propositionalen Gehalte р; (р; = Lang- 
kopf bereitet Verschwörung vor) be- 
steht 


EREIGNISBEWERTUNG von p, die 
Bewertung durch das Lexem загадка 
wird durch den Superlativ самая боль- 
шая und die Satzintonation (vgl. 
грустно сказал) unterstrichen; 
evaluative Sprechereinstellung 


EREIGNISBERICHT; 
epistemische Sprechereinstellung 


dient als Ergänzung 
zu Zug 29 


vollendet die voran- 
gegangene Behaup- 
tung in Zug 32 


Einwurf, bezieht sich 
nicht unmittelbar auf 
die vorangegangenen 
und folgenden Züge, 
sondern auf die 
Lautstärke des Op. 


bezieht sich auf die 
Züge 32 und 33 


bezieht sich auf die 
Züge 33 und 35 


anaphorischer Ver- 
weis auf die Züge 
32, 33, 35; erfüllt 
eine Brückenfunkti- 
on zu den folgenden 
Zügen 38 bis 42 


Züge 38 bis 40 stel- 
len chronologischen 
Ereignisbericht dar; 
sie ergänzen Zug 37; 
sie sind kein Ablen- 
kungsmanöver, son- 
dern bereiten die 
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EREIGNISBERICHT,; 
epistemische Sprechereinstellung 


FE ee des 
е sziels vor 


erfüllt eine Brücken- 
funktion zwischen 


den Zügen 38 bis 40 
und 42 


я просмотрел 
портреты всех 
членов их... как 
это называется... 


Я ничего не могу 
понять. 


FESTSTELLUNG; 
epistemische Sprechereinstellung 


Они все круглого- 
ловые. 


TATSACHENBERICHT, dient als 
Begründung der in Zug 41 genannten 
Feststellung; 

они als exophorischer Textverweis; 
epistemische Sprechereinstellung 


Schiußfolgerung aus 
den Zügen 38 bis 40 


А вот этот... Как 
его... Калинин? 


bezieht sich auf vor- 
angegangenen Zug 
42 


Ku ` Kamus?  |veroewisserunoseraoe еш sich auf Zug 


WIDERSPRUCH in Form einer Ве- 
hauptung; 
epistemische Sprechereinstellung 


Her, это ne To. zwischen den Zügen 


44 und 45 besteht 
die Relation des 
illokutiven 
Selbstzwangs 


Кроме того, вы, 
как всегда, все 
путаете. 


negative ADRESSATENBEWER- 
TUNG des Op., der Allquantor всегда, 
der hier über eine negativ bewertete 
Proposition operiert, zeigt, daß der Pr. 
das Weltwissen des Op. negativ bewer- 
tet, und bringt die Clich&vorstellung 
des Pr. vom Op. zum Ausdruck; 
evaluative Sprechereinstellung 


anaphorischer Ver- 
weis auf Zug 43 und 
kataphorischer Ver- 

weis auf die Züge 47 
bis 49 


У него борода 
длинная, а не 
голова. 


BEGRÜNDUNG mittels Tatsachen 
der Bewertung in Zug 46; 
epistemische Sprechereinstellung 


bezieht sich auf Zug 
43 des Op. und auf 
die Züge 45 und 46 
des Pr. 


A думаю, что это 
будет кто-нибудь 
совсем неизвест- 
ный. 


BEHAUPTUNG; 
doxastische Sprechereinstellung 


kataphorischer Ver- 
weis auf Zug 49 
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wird in Vorbereitung 
auf die Züge 53 bis 
60 und 62 gestellt 


94 
Вы слышали что- 
нибудь о князе 
Голицыне? 


50 

Ор. | Голицыных 
много. 
воинскую часть. 


3! Pr. | He валяйте дура- 
ка! 
H Вы знаете хоро- 
ЮЕ 
Его с трудом EREIGNISBERICHT,; 
арестовывают, epistemische Sprechereinstellung 
EREIGNISBERICHT; I у 


WO, что A говорю 


о Tom Голицыне, 
+ Zu der Modalpartikel будто бы vgl. ISACENKO (1962, 610). 


BEHAUPTUNG, dient als Ausweich- 
manöver auf Zug 49, da dem Op. be- 
wußt ist, wen der Pr. meint, aus uner- 

findlichen Gründen möchte er aber die 
Frage unbeantwortet lassen; 
epistemische Sprechereinstellung 


bezieht sich auf 
Zug 49 


kategorische AUFFORDERUNG in 
Form eines negierten ipf. Imperativs, 
sich nicht dumm zu stelien; dient zu- 
gleich als Bewertung der Antwort des 
Op. in Zug 50, die Satzintonation 
drückt die Verärgerung des Pr. (vgl. 
сердито возразил) aus; 

intentionale und evaluative Sprecher. 
einstellung 


kataphorischer Ver- 
weis auf Zug 52 


BEHAUPTUNG, 
dient zugleich als Zurückweisung der 
Antwort des Op. in Zug 50; 
epistemische Sprechereinstellung 


anaphorischer Ver- 
weis auf die Züge 49 
und 50 
который сидит в 
здешней тюрьме. 


Обратите внима- 
ние, сколько зага- 
дочного в этой 
истории. 


AUFFORDERUNG in Form eines pf. 
Imperativs und kataphorische Ereig- 
nisbewertung der in den nächsten Zü- 
gen (54 bis 59) dargestellten Ereignisse; 
intentionale und evaluative Sprecher- 
einstellung 


kataphorischer Ver- 
weis auf die Züge 54 
bis 59 


Появляется ка- 
кой-то Чонкин, 
который будто бы 
совершенно один, 


EREIGNISBERICHT,; 

die Modalpartikel будто бы drückt aus, 
daß der Pr. für die Richtigkeit seiner 
Aussage keine Verantwortung über- 
nimmt und er nur ein Gerücht weiter- 
gtt": 

epistemische und doxastische Spre- 
chereinstellung 


die Züge 54 bis 59 
stellen einen chrono- 
logischen Ereignisbe- 
richt dar und berei- 
ten die Züge 60 und 
62 vor 


EREIGNISBERICHT, 
epistemische Sprechereinstellung 


а против него 
бросают целую 


после этого вы- 
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95 
ясняется, что он | epistemische Sprechereinstellung 
вовсе не Чонкин, а 
князь Голицын, 
58 


потом затевается | EREIGNISBERICHT; 


история с длин- |epistemische Sprechereinstellung 
ным черепом, 


79 и теперь вот эта | EREIGNISBERICHT,; 
статья. epistemische Sprechereinstellung 


Нет, это все не- 
спроста. 


EREIGNISBEWERTUNG der in den 

Zügen 54 bis 59 dargestellten Ereignis- 
se durch неспроста; 
evaluative Sprechereinstellung 


anaphorischer Ver- 
weis auf die Züge 54 
bis 59 


FRAGE bezüglich der doxastischen 
Sprechereinstellung des Pr. 


bezieht sich auf die 
vorangegangenen 
Züge 53 bis 60 


Я думаю, что вам 
в первую очередь 
надо надеть вот 
это... 


їй 


m 


= Handlungsziel (Z): ‘Ор. soll Pe- 
rücke aufsetzen’; 
AUFFORDERUNG in Form eines 
Ratschlages; 

das Modalprädikativ надо verweist auf 
die Notwendigkeit, der AUFFORDE- 
RUNG nachzukommen; 

doxastische und intentionale Sprecher- 
einstellung 


der Pr. initiierte den 
ganzen vorhergehen- 
den Dialog mit der 
Intention, den Op. 
von dem Handlungs- 
ziel, das er in Zug 62 
offen äußert, zu per- 
suadieren 


EXPRESSIV in Form einer Vergewis- 
serungsfrage, drückt das Entsetzen des 
Op. Ober это ( = Perücke) aus, das 
durch die Kinesik (vgl. ногой отталки- 
вая подарок (= Perücke)) noch hervor- 
gehoben wird; 
evaluative Sprechereinstellung 


bezieht sich auf 
Zug 62 


EXPRESSIV in Form einer Vergewis- 
serungsfrage; die Verdoppelung der 
Äußerung zeigt, daß der Op. Z negativ 
bewertet und unterstreicht, wie auch 
die Kinesik (vgl. Он вскочил как ужа- 
ленный), sein Entsetzen; 
evaluative Sprechereinstellung 


bezieht sich auf Zug 
63, zugleich kata- 
phorischer Verweis 
auf Zug 65 


ABLEHNUNG; durch den Exklama- 
tivsatz, der nur aus dem Negativpro- 
nomen Никогда besteht, wirkt die AB- 
LEHNUNG sehr kategorisch, dies wird 
noch durch die Satzintonation und 
Kinesik unterstrichen (vgl. прокричал 
он, размахивая кулаками); 
intentionale Sprechereinstellung 


bezieht sich auf die 
Aufforderung des Pr. 
in Zug 62 
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Запомните, ни- 
когда я не надену 
на себя эту па- 
кость. 


То же самое ска- 
зал сначала и я. 


А потом я поду- 
мал, лучше все- 
таки носить длин- 
ную голову, чем 
совсем никакую. 


И потом, знаете, 
это же у них 
просто может 
быть очередная 
компания. 


Они перехватают 
всех круглоголо- 
вых, 


потом опомнятся, 
увидят, что без 
круглоголовых им 
тоже нельзя, 


и тут мы с вами 
сделаем малень- 


кий фокус. 


AUFFORDERUNG in Form eines pf. 
Imperativs und erneute energische 
Ablehnung (vgl. никогда я не надену) 
der Aufforderung in Zug 62; das pejo- 
rative Lexem пакость bringt die ne- 
gative Bewertung von это (= Perücke) 
in Zug 62 zum Ausdruck; 
intentionale und evaluative Sprecher- 
einstellung 


EREIGNISBERICHT, 

Pr. gibt Op. indirekt zu verstehen, daß 
er sehr gut verstehen kann, warum der 
Ор. das Pr.-Handlungsziel ablehnt, dies 
wird auch durch die Satzintonation 
deutlich (vgl. горько усмехнулся), 

leitet die Begründung von Z ein; 
epistemische Sprechereinstellung 


EREIGNISBERICHT, dient als indi- 
rekte Begründung von Z; 

все-таки verweist darauf, daß es zwar 
einen Grund gibt, der Aufforderung in 
Zug 62 nicht zu folgen, jedoch ge- 
wichtigere Gründe es nabelegen, der 
Aufforderung zu folgen; 

epistemische und evaluative Sprecher- 
einstellung 


VERMUTUNG, 

dient als Stützung von Z, 

mit знаете bezieht der Pr. den Op. in 
seine Überlegungen mit ein; 
doxastische Sprechereinstellung 


VERMUTUNG, 
dient als Stützung von Z; 
doxastische Sprechereinstellung 


VERMUTUNG, 
dient als Stützung von Z; 
doxastische Sprechereinstellung 


VORSCHLAG zum gemeinsamen 
Handeln, der durch die Kinesik illu- 
striert wird (vgl. И on движением фо- 
кусника сдернул с себя парик), 

dient als Stützung уоп Z; 
intentionale Sprechereinstellung 


unterstreicht noch- 
mals die Ablehnung 
aus Zug 65 


bezieht sich auf die 
Züge 63 bis 66 


bezieht sich auf die 
Züge 63 bis 66 und 
67 


kataphorischer Ver- 
weis auf die Züge 70 
bis 72 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


00052683 
| 


97 


(Nachtrag: 


„... Уже вечером оба прогуливались ... по улице Поперечно-Почтамтской ... без 
головных уборов и некоторым оторопелым знакомым небрежно кивали удлиненны- 
ми своими головами.“) 


Dieser Dialog zwischen dem Ersten und dem Zweiten Denker veranschaulicht, wie 
der Proponent seine persuasive Handlungsintention durch eine dissimulative 
Handlungsstrategie erreichen kann. Das Gespräch besteht aus 72 Zügen und erst 
im 62. Zug äußert der Proponent sein Handiungsziel. Durch die gemeinsame Ana- 
lyse der durch bestimmte Ereignisse entstandenen Situation im Städtchen Dolgov 
und durch das taktisch geschickte Anführen von Argumenten in den vorhergehen- 
den 61 Zügen hat der Proponent den Opponenten schon vor der Äußerung des 
Handlungsziels dahingehend beeinflußt, daß letzterer selbst einen Ausweg aus der 
bestehenden Situation sucht. Zudem formuliert der Proponent sein Ziel in Form 
eines RATSCHLAGes und nimmt somit die Handlungsperspektive des Opponen- 
ten ein. Wird eine solche Strategie angewendet, kann der Proponent in vielen Fäl- 
len seinen Gesprächspartner schnell persuadieren. In Beispiel 6 muß der Propo- 
nent jedoch weitere Überzeugungsarbeit leisten, da dem Opponenten das Hand- 
lungsziel einfach unannehmbar erscheint. Ungeachtet dessen glückt der persuasive 
Dialog, und der Proponent erzielt sogar einen perlokutiven Effekt, denn der Oppo- 
nent führt die Handlung Р,, zu der er aufgefordert wurde, aus ($. Nachtrag). 

In dem oben analysierten persuasiven Gespräch kommen folgende Sprech- 
handlungstypen vor: BEHAUPTUNG, FESTSTELLUNG, EREIGNISBERICHT, 
TATSACHENBERICHT, FRAGE, RHETORISCHE FRAGE, VERGEWISSE- 
RUNGSFRAGE, PRAZISIERENDE FRAGE, EXPRESSIV, BEWERTUNG, ER- 
EIGNISBEWERTUNG, TATSACHENBEWERTUNG, ADRESSATENBEWER- 
TUNG, BEGRÜNDUNG, VERMUTUNG, VORSCHLAG, AUFFORDERUNG, 
RATSCHLAG, WIDERSPRUCH, ABLEHNUNG und ZUSTIMMUNG. Wie diese 
Sprechhandlungen neben ihrer eigentlichen illokutiven Rolle eine weitere kommu- 
nikative Funktion in einer persuasiven Kommunikationssituation erfüllen, soll im 
folgenden Kapitel dargestellt werden. 


2.4 Sprechhandlungen, die das Handlungsmuster PERSUASION 
konstituieren 


Persuasive Sprechhandlungen wurden als komplexe Sprechhandlungen, die aus 
zwei Teil-Sprechhandlungen bestehen, charakterisiert. Die eine Teil-Sprechhand- 
lung dient der Nennung des Handlungsziels und die zweite Teil-Sprechhandlung 
seiner argumentativen Stützung. Weiterhin wurde herausgearbeitet, daß persuasive 
Sprechhandlungen eine interaktive kommunikative Handlung zwischen (minde- 
stens) einem Proponenten und (mindestens) einem Opponenten darstellen. Dem- 
zufolge müssen die Sprechhandlungstypen, die in einer persuasiven Sprechhand- 
lungssequenz auftreten und das Dialogmuster PERSUASION konstituieren, zum 
einen danach beurteilt werden, ob sie das Handlungsziel des Proponenten zum 
Ausdruck bringen oder ob sie als argumentative Stütze fungieren, und zum ande- 
ren danach, welcher der Interaktionsteilnehmer (ob Proponent bzw. ob Opponent) 
eine bestimmte Sprechhandlung vollzieht. Mit dem letztgenannten Gesichtspunkt 
hängt auch das positionale Kriterium zusammen, d. h. in welcher Position (initia- 


Bayerische 
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ler oder reaktiver) und mit welchem Zug (absolut) illokutiv unabhängigen bzw. 
(absolut) illokutiv abhängigen) eine bestimmte Sprechhandlung vollzogen wird. 

Im folgenden führe ich einige persuasive Dialoge an, die die unten stehenden 
Ausführungen exemplifizieren werden. Um nicht einzelne Sprechhandlungen aus 
dem Kontext zu reißen, werden die Dialoge zunächst im Ganzen angeführt und im 
weiteren wird auf die entsprechenden Dialognummern und Zugnummern verwie- 
sen. 


(7): Situationskontext: К 
Es handelt sich um ein Gespräch zwischen zwei Ärzten in einem Krankenhaus, die eine 
anstehende Operation besprechen. 


1 Pr. — Хочешь, возьми меня ACCHCTEHTOM? 
2 
В Ор. — Нет, Петро, лучше Костя. 
Рг. — Костя? Почему Костя, а не, скажем, я? — 
; Ор. — Костя мало оперировал в прошлом году. 
Pr. — Ладно, — согласился Павлище.— Костя так Костя. 


(Uvarova 1978 a, 41) 


(8): Situationskontext: 
Gespräch zwischen zwei Freunden über das Angeln und Jagen auf einer kleinen Flußinsel. 


Pr. — A бы приехал к тебе в гости, 
мы бы заплыли с тобой на острова, 
порыбачили бы, 
постреляли, 
а вечером разложили бы костерчик, 
сварили бы уху, 
пузырек раздавили... 


ч © La a м A м 


Ор. — Ага, я тоже люблю на островах. 
Ночь, 
тихо, 
а ты лежишь, 
думаешь об чем-нибудь. 
Думать шибко люблю. 
Pr. — Костер потрескивает себе, 
угольки отскакивают. 
Я тоже думать люблю. 


ь- Ge 


Ор. — Речка шумит в камушках. 
Pr. — Можно баб с собой взять! 
19 
Ор. — Нет, 


баб лучше не надо, 
j они воды боятся, визжат,— возразил Кондрат. 
Pr. — Вообще — правильно,— легко согласился Пашка.— 
И насчет пузырка — не дадут. 
(Šukšin 1988 a, 31) 
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(9): Situationskontext: 

Beim folgenden Gespräch handelt es sich um einen Ausschnitt aus der von mir transkri- 
bierten Sendung „Čas Рік“ vom 08.06.1994. Der Moderator Svjatoslav Nikolaevit (im 
Transkript als S. N. bezeichnet) tritt in der Rolle des Opponenten auf und sein Gast, der 
Maler ја Sergeevič Glazunov, fungiert als Proponent. 


i Op. Через неделю: 15го июня будет открытие Вашей выставки в Манеже 
Ф = традиционной выставки в Манеже = которая Ñ называется 
„Россия, проснись!“ = 


2 От че:го с Вашей точки зрения должна проснуться сейчас Россия ® 

. Pr. От чего должна проснуться Россия Ñ = 
Вы спросите С.Н. ® 

? Это очень хороший вопрос ® 

к Мне кажется от =е того дурмана •• в котором мы жили 74 года enn 

4 то есть ® мы должны проснуться = преодолеть • с моей точки зрения 
es все страшные последствия 98 коммунистического гнета {у эзе 
коммунистической идеологии de • 

А то есть мы должны снова вернуться на временно оставленную 

| историческую дорогу ke 

i Ради этого мы все живем He 
я уверен и Вы ° верим вопреки 

n Op. = Нет Вы знаете у меня такое ошущение = что Вы == уже как политик 
рассуждаете 

2 Pr. А Вы меня спрашиваете политический вопрос @ 


(10): Situationskontext: 

Es handelt sich um ein Telefongespräch zwischen dem Schriftsteller $. Dovlatov (= Pr.) 
und seiner Bekannten Marusja (= Ор.), die ег zu beruhigen versucht, da sie untröstlich ist, 
denn ihr geliebter Papagei Lolo ist weggeflogen. Der im Gespräch erwähnte Rafa ist der 
Partner von Marusja und der angesprochene Levuška ist ihr Sohn. 


И тут звонит Маруся... 


; Op. — Катастрофа! 

Е Pr. — Что случилось? 

7 Ор. — Все пропало! 

e Этого я не переживу! 
РР. — В чем дело? 

З Рафа? 

S Левушка? 


Скажи мне, что произошло? 
Она заплакала, и я совсем перепугался. 


— Муська, — говорю ей, — успокойся! 


10 
Все на свете поправимо... 


А она рыдает и не может говорить. Хотя такие, как Маруся, плачут раз в сто 
лет. И то притворно... 


Наконец сквозь плач донесся возглас безграничного отчаяния: 


Н Ор. — Лоло! 


S Zu den im Transkript verwendeten Symbolen vgl. Kapitel 0. 
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12 
Pr. 


— О, Боже. Что с ним? 


Муся (четко и раздельно, преоделевая немоту свершившегося горя): 


з Ор. 


— У-ле-тел!.. 


Как выяснилось, мерзкий попугай сломал очередную клетку. Опрокинул вазу с 
гладиолусами. В спальне разбросал Марусину косметику. На кухне съел ванильное 


печенье. 


Под конец наведался в сортир, где увидал раскрытое окно. И был таков. 

Что им руководило? Ощущение вины? Любовь к свободе? Жажда приключе- 
ний? Неизвестно... 

Я стал утешать Марусю. Говорю: 


1 Pr. 
15 


16 


— Послушай, он вернется. 
Есть захочет и придет. 
Вернее — прилетит. 


Маруся снова плачет: 


1? 
р Ор. 


19 


И затем: 


20 
2! 


— Ни за что! 
Лоло ужасно гордый. 
Я его недавно стукнула газетой... 


— Он был единственным мужчиной в Форест-Хиллсе... 
Нет у меня ближе человека... 


Плачет и рыдает. 
(Dovlatov 1995 с, 93) 


(11): Situationskontext: 
Gespräch zwischen Schwiegervater (= Pr.) und Schwiegersohn (= Op.). 


Вспоминалось, как, бывало, тесть поучал его: 


Pr. 


Op. 
Pr. 


© Ge м © u A Aa ® ч 


15 Ор. 


— Георгий, нельзя разбрасываться, отдавать все людям, 
поверьте, люди этого не стоят... 

— А что я такое отдаю людям? — спрашивал Визарин. 

— Не будем спорить,— продолжал, не слушая, тесть.— 

Я наблюдаю за вашей жизнью и не одобряю ее. 

— Нуи не надо, — говорил Визарин.— 

Не одобряйте. 

— Почему не надо? — возмущался тесть.— 

Жить надо прежде всего разумно, 

тогда, естественно, проживешь дольше. 

— А что вам не нравится в моей жизни? — спрашивал Визарин. 
— Очень многое, 

например то, что вы стараетесь всем услужить, 

а это дурно! 

— Не услужить, а помочь чем могу — говорил Визарин, чувствуя, как 
все сильнее растет в нем неприязнь к тестю. 
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Но тот ничего не замечал, повторяя одно и то же: 


п РР. — Жить следует разумно, 
не жертвовать своим временем и своими возможностями ради чужих 
людей, 
надо думать в первую очередь о собственной семье, о том, чтобы жене 
было хорошо и уютно... 
Ор. — Разве я не думаю о семье? — устало спрашивал Визарин, но тесть 
отмахивался от него, должно быть считая, что даже если зять и 


думает о своей семье, то наверняка решительно недостаточно. 
(Uvarova 1978 b, 156 f.) 


18 


19 


(12): Situationskontext: 

1969. Venja Zjablickij, ein Arbeiter auf einem Dorf, wollte sich für sein gespartes Geld 
eine Lederjacke kaufen, da er keine ordentliche Jacke besaß. Doch seine Frau kam ihm 
zuvor und kaufte sich für dieses Geld einen Pelzmantel, obwohl ihr bereits ein Winter- 
mantel gehörte. Daraufhin beschimpfte Venja seine Frau und seine Schwiegermutter Liza- 
veta Vasil’evna (= Op.,), die mit ihnen zusammen in einem Haus wohnte. Die Schwieger- 
mutter brachte - nach einer weiteren Eskalation der Ereignisse - Venja vors Gericht. 


Суд был бурный. OH проходил в клубе — показательный. 

Теща плакала на суде, опять говорила, что она создавала первые колхозы, рас- 
сказывала, какие она претерпевала переживания, сидя в „карцере“,— ей очень хоте- 
лось посадить Веню. Но сельчане протестовали. И старые и молодые говорили, что 
знают Веню с малых лет, что он рос сиротой, всегда был послушный, никого никог- 
да пальцем не трогал... Наказать, конечно, надо, но — не в тюрьму же! Хорошо, про- 
никновенно сказал Михайло Кузнецов, старый солдат, степенный уважаемый чело- 
век, тоже давно пенсионер. 


Р 


— Граждане судьи! — сказал он. — 
Я знал отца Венькиного — он пал смертью храбрых на поле брани. 
Мать Венькина надсадилась в колхозе — померла. 
Сам Венька с десяти лет пошел работать... 
А гражданка Киселева... она счас плачет: 
знамо, сидеть на старости лет в туалете — это никому не поглянется, — 
но все же она в своей жизни трудностей не знала. 
Да и теперь не знаешь — 
у тебя пенсия-то поболе моей, 
а я весь израненный, на трех войнах отломал... 
Ор. — Я из бедняцкой семьи! — как-то даже с визгом воскликнула Лизаве- 
та Васильевна.— 
Я первые колхозы... 
Pr., — И я тоже из бедняцкой, — возразил Михайло.— 
Ты первая организовала колхоз, 
а я первый пошел в него. 
Какая твоя особая заслуга перед обчеством? 
В войну ты была председателем сельпо — не голодала, 
это мы тоже знаем. 
А парень сам себя содержал, своим трудом. 
Это надо ценить. Е 
Нельзя так. 
Посадить легко, каково сидеть! 
Pr.; — Y него одних благодарностей штук десять! 


© бо “з u жм чә FM ч 


~ 
- © 
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4 Его каждый праздник отмечают как передового труженика! — выкрик- 
нули из зала. 


Но тут встал из-за стола представительный мужчина, полный, в светлом костю- 
ме. Понимающе посмотрел в зал. Да как пошел, как пошел причесывать! Говорил, 
что преступление всегда — а в данном случае просто полезней — лучше наказать ма- 
лое, чем ждать большого. Приводил примеры, когда вот такие вот, на вид безобид- 
ные пареньки пускали в ход ножи... 

Ve Op.; — Где уверенность, я вас спрашиваю, что OH, обозленный теперь, зав- 
тра снова не напьется и не возьмет в руки топор? 
Или ружье? 
В доме — две женщины. 
Представьте себе... 
Pr.; — Он He пьет! 
— Это что он, после газировки взял молоток и заколотил тещу в убор- 
ной? 
Пожилую, заслуженную женшину! 
И за что? 
За то, что жена купила себе шубу, а ему, видите ли, не купили кожа- 
ное пальто! 


Под Веней закачался стул. И многие в зале решили: сидеть Веньке в тюряге. 
(Šukšin 1975 b, 21 ff.) 


26 
27 
28 
29 
30 


31 
32 
33 


(13): Situationskontext: 
Der junge ledige Arbeiter Paška (= Pr.) besucht seine verheiratete Bekannte Katja (Op.), 
die er längere Zeit nicht gesehen hat, zu Hause in ihrem Dorf. 


1 a 
Pr. — ... Ha танцы пойдем вечером? 


Катька удивленно посмотрела Ha Пашку, усмехнулась. 


Ор. — Легко вам, ребятам: тридцать лет — вы еще по танцулькам бегаете. 
Е Даже завидки берут. 
Ё Pr. — А тебе кто запрещает? 
р Ор. — Куда же я на танцы попрусь? 
{ Ты что? 
7 Совесть-то есть у меня? 
Рг. — Серость,– сказал Пашка. 
` Ор. — Серость или нет, а мои танцы кончились, Паша. 
S Pr. — Hy, тогда я в гости приду попозже. 
Мм? 
S Ор — Зачем? 
ү? Pr. — В гости! 
Se Ор. — Как же ты придешь? 
к Что, я одна, что ль? 
КЕ Pr. — A чего они тебе? 
М Ты на них — ноль внимания. 
е Ор. — Ноль внмания... 
= Pr. — Hy, выйди тогда. 
В садик. 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


103 
21 


Попозже. 
22 


Мм? 
(Šukšin 1988 а, 25 f.) 


Betrachten wir zunächst die Sprechhandlungstypen, durch deren Vollzug der Pro- 
ponent sein Handlungsziel in die persuasive Interaktion einbringen kann. Wie 
oben schon gezeigt wurde, kann das Handlungsziel darin bestehen, den Opponen- 
ten zu einer positiven bzw. negativen” praktisch-gegenständlichen, mentalen oder 
emotiv-psychischen Handlung zu überreden bzw. zu überzeugen. Will der Propo- 
nent seinen Gesprächspartner zu einer gegenständlich-praktischen Handlung per- 
suadieren, kann er sein Handlungsziel mit dem Vollzug von NICHT-BINDENDEN 
DIREKTIVA” wie 2. В. BITTEN (vgl. 711)” und VORSCHLÄGEN (vgl. 8/18), 
aber auch RATSCHLÄGEN (vgl. 11/1), wenn der Proponent aus taktischen Grün- 
den die Handlungsperspektive seines Kontrahenten einnimmt, ausdrücken. Besteht 
das Handlungsziel des Proponenten dagegen darin, daß der Opponent eine mentale 
Handlung vollziehen soll, dann kann der Proponent sein Handlungsziel als BE- 
HAUPTUNG realisieren (vgl. 9/6 bis 9). In diesem Fall verfolgt er das Ziel, den 
Opponenten von der Richtigkeit seiner aufgestellten BEHAUPTUNG zu überzeu- 
gen. Liegt das Handlungsziel des Proponenten im emotiv-psychischen Bereich, so 
wird der Proponent in der Regel versuchen, einen emotiven Umschwung bei sei- 
nem Gesprächspartner zu erreichen. Das heißt, er bemüht sich, einen (von der Ge- 
sellschaft) negativ bewerteten psychischen Zustand seines Interaktionspartners wie 
beispielsweise Niedergeschlagenheit, Traurigkeit, Depression in einen (von der Ge- 
sellschaft) als positiv bewerteten psychischen Zustand wie z. B. Optimismus, Hei- 
terkeit, Fröhlichkeit zu überführen. In diesem Fall kann der Proponent sein Hand- 
lungsziel direkt mit dem Vollzug von NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA (vgl. 
10/9) und indirekt mit dem Vollzug einer BEHAUPTUNG (vgl. 10/14) in das per- 
suasive Gespräch einbringen. 

In Abhängigkeit von der vom Proponenten verfolgten Strategie können die er- 
wähnten Sprechhandlungstypen sowohl in initialer Position in einem absolut illo- 
kutiv unabhängigen Gesprächsschritt (bei offener Handlungsstrategie) als auch in 
einem illokutiv abhängigen Gesprächsschritt (bei dissimulativer Handlungsstrate- 
gie) auftreten. 

Der Anlaß für eine persuasive Kommunikation besteht in einem Dissens in 
bezug auf das Handlungsziel des Proponenten. Dieser Dissens kommt in der AB- 
LEHNUNG bzw. im WIDERSPRUCH des Opponenten zum Ausdruck. Die AB- 
LEHNUNG kann in Form eines negativen Bescheids (vgl. 7/2), einer entschei- 
dungsvorbereitenden oder entscheidungsumgehenden Sprechhandlung (vgl. 13/12) 
vollzogen werden. 

Ein negativer Bescheid kann beispielsweise als FESTSTELLUNG realisiert 
werden, die darauf verweisen kann, daß zum einen der Opponent weder subjektiv 
noch objektiv in der Lage ist, das Handlungsziel des Proponenten zu realisieren, 
oder, daß das Handlungsziel aus bestimmten anderen objektiven Gründen nicht 
verwirklichbar ist. Im persuasiven Interaktionskontext kann ein negativer Bescheid 
auch als EINWAND in Form einer FESTSTELLUNG oder in Form einer FRAGE 
realisiert werden. 


Zu den Begriffen ‘positive’ bzw. ‘negative’ Handlung vgl. Kapitel 2.2.2. 

Zu den NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA vgl. Kapitel 2.2.4. 

Im folgenden bezeichnet die erste Zahl die Dialognummer und die zweite Zahl die Zugnum- 
mer. 
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Entscheidungsvorbereitende Sprechhandlungen vollzieht der Opponent, wenn 
er sich in bezug auf das Handlungsziel des Proponenten noch nicht entscheiden 
kann. Entscheidungsumgehende Sprechhandlungen dagegen vollzieht der Oppo- 
nent, wenn er sich hinsichtlich des vom Proponenten angestrebten Handlungsziels 
noch nicht festlegen will. Diese nicht-spezifischen reaktiven Sprechhandlungen 
können beispielsweise als AUFFORDERUNG zur argumentativen Stützung des 
Handlungsziels oder indirekt in Form einer FRAGE (vgl. 7/3, 11/3 und 11), z. B. 
als VERGEWISSERUNGSFRAGE oder PRAZISIERENDE FRAGE, realisiert 
sein. 

Ein WIDERSPRUCH wird - im Gegensatz zu einer ABLEHNUNG - oft als 
gegeninitiative Sprechhandlung, mit der der Opponent sein eigenes, vom Hand- 
lungsziel des Proponenten divergierendes Handlungsziel Z* in den persuasiven 
Dialog einbringt, vollzogen. Der Opponent kann nun wiederum in Abhängigkeit 
von der Art des Handlungsziels mit bestimmten Sprechhandlungen sein Gegen- 
handlungsziel in die Interaktion einbringen. Liegt das Gegenhandlungsziel auf ge- 
genständlich-praktischem Gebiet, so kann der Opponent Contra-NICHT-BINDEN- 
DE DIREKTIVA wie z. B. BITTEN, VORSCHLÄGE und RATSCHLÄGE (vgl. 
11/7) vollziehen. Will der Opponent seinen Kontrahenten jedoch von der Falsch- 
heit der aufgestellten Proponenten-BEHAUPTUNG überzeugen, so kann er eine 
Contra-BEHAUPTUNG formulieren (vgl. 11/13 bis 15). Falls das Handlungsziel 
der Interaktionspartner auf mentalem Gebiet liegt, werde ich im weiteren das 
Handlungsziel des Proponenten als These und das Handlungsziel des Opponen- 
ten als Contra-These bezeichnen. 

Liegt das Handlungsziel im emotiv-psychischen Bereich, so kann der Oppo- 
nent sein Gegenhandlungsziel ebenfalls mit dem Vollzug einer Contra-BEHAUP- 
TUNG in das persuasive Gespräch einbringen (vgl. 10/14 bis 21). Da es, wie schon 
oben festgestellt, bei persuasiven Dialogen dieser Art meistens darum geht, einen 
(von der Gesellschaft) als negativ bewerteten psychischen Zustand des Opponenten 
in einen (von der Gesellschaft) als positiv bewerteten psychischen Zustand zu 
überführen, kann der Opponent seinen WIDERSPRUCH nicht in Form von 
NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA (wie dies der Proponent für sein Handlungs- 
ziel tun kann) realisieren, da dies zu einem logischen Widerspruch führen würde. 

ABLEHNUNG und WIDERSPRUCH stellen immer eine Reaktion eines In- 
teraktionsteilnehmers auf einen vorangegangenen Gesprächsschritt dar. Deshalb 
sind sie als reaktive Sprechhandlungen stets in einen illokutiv abhängigen Ge- 
sprächsschritt eingebettet. 

Ist der Dissens zwischen den Kommunikationspartnern offensichtlich (entwe- 
der durch eine ABLEHNUNG oder durch einen WIDERSPRUCH des Орропеп- 
ten), versucht der Proponent, sein Handlungsziel argumentativ zu stützen. Dazu 
stehen ihm Argumente zur Verfügung, die auf Fakten, naturwissenschaftlichen Ge- 
setzen oder gesellschaftlichen Normen und persönlichen Erfahrungen sowie Kennt- 
nissen beruhen. Diese Argumente können z. B. als BEGRÜNDUNGEN, FEST- 
STELLUNGEN, BEHAUPTUNGEN, RHETORISCHE FRAGEN, EREIGNISBE- 
RICHTE bzw. TATSACHENBERICHTE, EREIGNISBEWERTUNGEN bzw. TAT- 
SACHENBEWERTUNGEN und daraus gezogenen SCHLUSSFOLGERUNGEN 
bzw. VERMUTUNGEN oder ANNAHMEN vollzogen werden.” Die argumentati- 
ve Stützung des Handlungsziels mittels der erwähnten Sprechhandlungen kann 
nach argumentativen Schemata oder Mustern, wie sie z. B. von TOULMIN (1958, dt. 


s Vgi. die Verlaufsanalyse in Kapitel 2.3.2. 
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1975), ÖHLSCHLÄGER (1979) oder KLEIN (1980) beschrieben worden sind, erfol- 
gen 

Da in der Regel Interaktionsteilnehmer nicht nur emotionslos, sachlich-lo- 
gisch argumentieren, kann der Proponent versuchen, mit Hilfe von rhetorisch- 
persuasiven Mitteln den Opponenten zu seinem Handlungsziel zu überre- 
den.” Diese Mittel sind adressatengerichtet. Einerseits dienen sie dazu, diejenigen 
inhaltlichen Aspekte eines Sachverhalts, den der Sprecher als positiv und günstig 
für seine Darstellung erachtet, hervorzuheben.” Andererseits beziehen sie sich auf 
den Beziehungsaspekt der Kommunikation und dienen der Imageerhöhung bzw. 
-verletzung der Kommunikanten. Derartige rhetorisch-persuasive Manöver sollen 
den Adressaten in der Weise beeinflussen, daß er über eine Neubewertung sowohl 
des eigenen als auch des Images des Gesprächspartners letztendlich die Argumente 
des Proponenten plausibel findet und somit schließlich dem Handlungsziel des 
Proponenten zugeneigt wird. Unter ‘rhetorisch’ wird hier mit REHBOCK (1980, 298) 
eine kommunikative Handlung verstanden, die darauf angelegt ist, Primärintentio- 
nen gegen antizipierte Aufnahme-, Verarbeitungs- oder Reaktionshindernisse® ela- 
borativ durchzusetzen. ‘Persuasiv’ dagegen charakterisiert die Illokution einer 
Sprechhandlung als Versuch einer kognitiven Einstellungsbeeinflussung. Das be- 
deutet, daß ‘rhetorisch’ nicht mit ‘persuasiv’ gleichzusetzen ist. Als rhetorisch gel- 
ten nur elaborative Sprechhandlungen, d. h. solche, die durch eine bestimmte ‚gua- 
litative Ausgestaltung der kommunikativen Handlung gekennzeichnet sind. zu 
den rhetorisch-persuasiven Mitteln gehören z. B. Euphemismen, Intensifikatoren, 


57 


к Vgl. dazu ausführlich Kapitel 3.3.1. 


Die rhetorisch-persuasiven Mittel werden in der Literatur häufig als persuasive Techniken be- 
schrieben und als Taktiken oder Strategien bezeichnet (vgl. dazu APBLTAUBR 1978, Св155- 
NER 1990, HOLLY, KÜHN, PÜSCHEL 1986, KIENPOINTNER 1983, PERELMAN, OLBRECHTS-TYTE- 
СА 1971, VöLZING 1979 b). Davon abzugrenzen sind die sog. „unredlichen/unfairen Argu- 
mente“ oder „Tricks“, wie sie z. B. GEISSNER (1990, 49 ff.) beschreibt. Ein Modell zur Dia- 
gnose argumentativer Unfairneß, der sog. argumentativen Unintegrität, haben CHRISTMANN, 
GAULER, GROEBEN, NÜSE, SACHTLEBER und SCHREIER (vgl. SCHREIER, CHRISTMANN 1993, 
351 ff.) erarbeitet. Da es sich bei der Bewertung von Argumenten als ‘unredlich’ oder ‘unfair’ 
um eine moralische Form der Handlungsbeurteilung handelt, griffen die Autoren auf Kon- 
zepte aus der Rechtswissenschaft und -philosophie zurück, so wie es in der Psychologie zu- 
nehmend zur Modellierung spezifisch moralischer Urteile üblich ist. Entsprechend wurde 
dieses Modell in Analogie zum deutschen Strafrecht konzipiert, „in dem eine Handlung nur 
dann als strafrechtlich relevant gilt, wenn sowohl sog. ‘objektive’ als auch ‘subjektive Tatbe 
standsmerkmale’ vorliegen. Objektive Tatbestandsmerkmaie bezeichnen solche Merkmale 
einer Handlung, die von außen feststellbar sind (z. B. ‘jemandem etwas wegnehmen’); sub- 
jektive Tatbestandsmerkmale beziehen sich dagegen auf den subjektiven Bewußtseinszustand 
des Täters (2. В. ‘absichtlich’...)“ (SCHREIER, CHRISTMANN 1993, 353). Die Autoren gehen 
davon aus, daß ein Sprecher nur dann unfair argumentiert, „wenn er zum einen eine relevan- 
te Argumentationsregel verletzt ('objektives Tatbestandsmerkmal’, z. В. ‘persönlich werden’), 
und wenn zum anderen die Annahme gerechtfertigt erscheint, daß er sich dieser Regelverlet- 
zung auch bewußt ist (‘subjektives Tatbestandsmerkmal’)“ (SCHREIER, CHRISTMANN 1993, 
353). 

Vgl. НААМАСН$ (1993, 158). 

КЕНВОСК (1980, 297) unterscheidet folgende kommunikative Hindernisse: 

„ eine zu schwache oder verweigerte emotionale oder kognitive Zuwendung zur Person oder 
Sache, 

- eine zu geringe Verstehenskompetenz, 

- augenblickliche Gefühle, Gedanken, Meinungen, Bedürfnisse, Absichten, Tätigkeiten, 

- langfristige Motivationen, Interessen, Einstellungen, Norm- und Wissensbestände...“; 

vgl. dazu auch GEISSNER (1977, 239 ff.). 


Ур]. dazu ausführlich REHBOCK (1980, 298 f.). 
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Zitate oder metaphorische Idiome. Ferner zählen dazu PERSONENBEWERTUN- 
GEN, die sowohl die Person des Opponenten als auch die Person des Proponenten 
betreffen können und entweder eine positive oder negative BEWERTUNG beinhal- 
ten können. PERSONENBEWERTUNGEN können beispielsweise als POSITIVE 
ADRESSATENBEWERTUNG, POSITIVE SELBSTBEWERTUNG oder als NE- 
GATIVE ADRESSATENBEWERTUNG realisiert werden. Wendet ein Argumen- 
tierender NEGATIVE ADRESSATENBEWERTUNG an, so kann er unter Um- 
ständen das Image seines Kontrahenten bedrohen. Pauschalisierungen sind hier an 
dieser Stelle jedoch nicht zulässig, da Imagebedrohungen immer von der Bezie- 
hungsgestaltung der Interaktanten abhängig sind und subjektiv verschieden emp- 
funden werden, so daß nur anhand der konkreten Interaktionssituation unter Be- 
rücksichtigung aller kommunikativ-pragmatischen Faktoren darüber geurteilt wer- 
den kann, ob eine Imagebedrohung bzw. -verletzung vorliegt. 

Weitere rhetorisch-persuasive Mittel sind APPELLE an den Adressaten, die 
Meinung des Argumentierenden zu übernehmen, die durch folgende persuasive 
Formeln sprachlich indiziert werden können: Поверьте мне/что...‚ я вас уверяю, 
смею вас уверить, заверяю вас, (я) могу заверить, (я) смею вас заверить, нельзя не 
согласиться с... и вы убедитесь, поймите, знаете о. а. Auf solche Formeln folgen 
meist BEHAUPTUNGEN oder BEWERTUNGEN. Auch RHETORISCHE FRA- 
GEN (vgl. 12/25 bis 28, 30) und EXPRESSIVA dienen der Beeinflussung des Kon- 
trahenten. 

Vermutet der Proponent einen Dissens bei seinem Kommunikationspartner 
oder verfolgt er eine dissimulative Handlungsstrategie, so vollzieht er ebenfalls die 
oben angeführten Sprechhandlungen als argumentative Sicherung seines Hand- 
lungsziels. Stützt der Opponent seine ABLEHNUNG oder sein Gegenhandlungs- 
ziel mit Argumenten, so vollzieht er die gleichen Sprechhandlungen wie der Pro- 
ponent. Daraus folgt, daß sich ein persuasiver Dialog in linearer Abfolge als Auf- 
einanderfolge von verschiedenen argumentativen Sequenzen, die aus variantenrei- 
chen Proponenten- und Opponentenschritten bestehen, darstellt. 

Führt die ARGUMENTATION zu keinem Gelingen für einen der Gesprächs- 
partner, so können sowohl Proponent als auch Opponent insistierende Sprechhand- 
lungen vollziehen oder letztendlich ein KOMPROMISSANGEBOT (vgl. 13/10 und 
19 bis 21) unterbreiten, das die Interessen und Handlungsperspektiven aller Dia- 
logteilnehmer berücksichtigt. Eine andere Möglichkeit besteht für die Interaktan- 
ten darin, in ein anderes Handlungsmuster zu wechseln. In diesem Fall können bei 
einer Verschlechterung der Beziehungsebene z. B. Vorwurf-Rechtfertigungs-Sequen- 
zen oder Streitsequenzen auftreten. Eine andere Alternative wäre, den Kontrahen- 
ten um die Verwirklichung des Handlungsziels zu bitten, auch wenn dieser nicht 
von der Richtigkeit/Notwendigkeit/Nützlichkeit u. ä. des Handlungsziels überzeugt 
ist. Eine BITTE kann jedoch nur dann eine mißglückte persuasive Interaktion ab- 
schließen, wenn das Handlungsziel des Proponenten darin besteht, den Opponen- 
ten zu einer positiven bzw. negativen praktisch-gegenständlichen Handlung zu ver- 
anlassen. Liegt dagegen das Handlungsziel des Proponenten auf mentalem oder 
emotiv-psychischem Gebiet, ist eine BITTE als Abschluß einer persuasiven Se- 
quenz ausgeschlossen, da in diesem Fall persuasive Sprechhandlungen nur glücken 


& уд. die Verlaufsanalyse in Kapitel 2.3.2. 
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können, wenn der Opponent den kognitiven Zustand des Überzeugt-Seins“ auf- 
grund erfolgreicher ARGUMENTATION erreicht hat. 

Wird die Gleichberechtigung und Symmetrie zwischen den Interaktionpart- 
nern aberkannt und damit die Interaktionsbeziehung zwischen den Kommunikati- 
onspartnern neu definiert, können die Gesprächsteilnehmer in ein Handlungsmu- 
ster wechseln, das eine asymmetrische Rollenbeziehung (wie sie z. B. zwischen 
Vorgesetzten und Untergebenen, Lehrern und Schülern oder auch beim Militär zu 
finden ist) voraussetzt. In diesem Fall können auch BINDENDE DIREKTIVA“ 
einen mißglückten persuasiven Dialog abschließen. 

Glückt die PERSUASION für einen der Interaktanten, so muß der andere 
eine Akzeptanzerklärung in bezug auf das Handlungsziel in Form einer ZUSTIM- 
MUNG abgeben, die beispielsweise als VERSPRECHEN, das Handlungsziel zu 
realisieren, vollzogen werden kann. 

Neben den aufgeführten Sprechhandlungstypen können in persuasiven Dia- 
logen auch Sprechhandlungen und Sprechhandlungsmuster, und zwar in verschie- 
dener Ausprägung, auftreten, die der Kontakt-, Beziehungs- und Verständnissiche- 
rung sowie der Gesprächsorganisation und -gliederung dienen. Diese Handlungs- 
muster sind nicht konstitutiv für das Handlungsmuster PERSUASION, sondern 
erfüllen auch für andere Sprechhandlungsmuster wichtige kommunikative Funktio- 
nen. Da solche Muster dialogtypisch verschieden sind, konstituieren sie keinen be- 
stimmten Dialogtyp. Daneben können in persuasiven Dialogen auch Nebenbemer- 
kungen oder Einschübe, wie Abschweifungen vom Thema (wenn ein Sprecher 
plötzlich einen Einfall hat) auftreten. Diese Dialogbeiträge gehören jedoch nicht zu 
den das Handlungsmuster PERSUASION konstituierenden Gesprächsbeiträgen, da 
sie auch in anderen Dialogtypen zu finden sind und dem Persuasionsziel nicht 
unmittelbar förderlich sind. 

Abschließend kann festgehalten werden, daß im wesentlichen folgende 
Sprechhandlungen für das Handlungsmuster PERSUASION konstitutiv sind (wo- 
bei bei der folgenden Aufzählung nicht die Subtypen der einzelnen Sprechhand- 
lungsklassen berücksichtigt werden): 

Sowohl Proponent als auch Opponent können ihre Handlungsziele mit dem 
Vollzug von NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA und BEHAUPTUNGEN in den 
persuasiven Dialog einbringen. Durch eine ABLEHNUNG oder einen WIDER- 
SPRUCH wird der Dissens in bezug auf das Handlungsziel zwischen den Ge- 
sprächsteilnehmern offensichtlich. Die argumentative Stützung des Handlungsziels 
erfolgt im wesentlichen durch den Vollzug von folgenden Sprechhandlungen: 
FESTSTELLUNGEN, BERICHTEN, FRAGEN, RHETORISCHEN FRAGEN, BE- 
WERTUNGEN, BEGRUNDUNGEN, VERMUTUNGEN und SCHLUSSFOLGE- 
RUNGEN. Ist die PERSUASION geglückt, wird dies durch den Vollzug einer ZU- 
STIMMUNG signalisiert. 


Zum Zusammenhang zwischen Handlungsziel, persuasiver Strategie und den kognitiven Zu- 
ständen des “Überzeugt-Seins’ bzw. ‘Überredet-Seins’ vgl. die ausführliche Darstellung т 
Kapitel 3.4. 

Zu den BINDENDEN DIREKTIVA vgl. Kapitel 2.2.4. 
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2.5 Zusammenfassung 


In Kapitel 2 wurde eine Modellierung persuasiver Sprechhandlungen in Alltagsdia- 
logen vorgenommen. PERSUASIVA wurden als komplexe Sprechhandlung bzw. 
Sprechhandlungssequenzen definiert, die aus mindestens zwei Teil-Sprechhandlun- 
gen bestehen. Mit einer dieser Sprechhandlungen äußert der Proponent sein Hand- 
lungsziel (Z) und mit der/den anderen Sprechhandlung(en) stützt er mittels Argu- 
ment(en) den Akzeptanzanspruch von Z. Die Handlungsintention des Proponenten 
besteht darin, beim Opponenten über kognitive Prozesse eine Einstellungsände- 
rung dahingehend zu bewirken, daß der Opponent eine Akzeptanzerklärung in be- 
zug auf das Handlungsziel abgibt. Das heißt, der Proponent versucht, den Oppo- 
nenten von der Akzeptabilität des Handlungsziels zu überzeugen oder zu ЦЪепе- 
den (zu persuadieren). Die spezifische Leistung von persuasiven Sprechhandlungen 
besteht folglich darin, das Handlungsziel des Proponenten durch das Anführen 
dissensminimierender Argumente akzeptabel bzw. zustimmungsfähig für den Op- 
ponenten zu machen. Die Akzeptanz bzw. Zustimmung des Opponenten setzt ei- 
nen Konsens bzw. eine Dissensminimierung in bezug auf das Handlungsziel zwi- 
schen den Gesprächsteilnehmern voraus. 

Die persuasive Intention des Sprechers widerspiegelt sich in dem Handlungs- 
zweck des Musters PERSUASION, der in der Persuasion des Opponenten besteht. 
Dieser Zweck ist dadurch begründet, daß der Proponent zur Realisierung seines 
Handlungsziels seinen Gesprächspartner bzw. dessen Hilfe in irgendeiner Form 
braucht. Das Handiungsziel des Proponenten kann praktisch-gegenständlicher, 
mentaler oder psychisch-emotiver Art sein. 

Ausführlich wurden die Gemeinsamkeiten und Unterschiede zwischen DI- 
REKTIVA und PERSUASIVA diskutiert. Es wurde festgestellt, daß direktive und 
persuasive Sprechhandlungen zwar einen gemeinsamen Handlungszweck haben, 
sich aber durch unterschiedliche Handlungsintentionen und Handlungsbedingun- 
gen für ihren Vollzug voneinander abgrenzen. 

Durch eine musterorientierte Beschreibung konnte die Makrostruktur des 
Handlungsmusters PERSUASION bei offener Handlungsstrategie dargestellt wer- 
den. Dabei zeigte sich, daß eine minimale persuasive Sprechhandlungssequenz aus 
mindestens vier Zügen bzw. Gesprächsschritten besteht. Da PERSUASIVA immer 
in eine Sprechhandlungssequenz eingebettet sind, zählen sie zu den sequenzab- 
hängigen Sprechhandlungen. 

PERSUASION kann einseitig oder zweiseitig verlaufen. Bei einer einseitigen 
PERSUASION stützt ausschließlich der Proponent sein Handlungsziel Z mit Ar- 
gumenten und der Opponent drückt seine Dissenseinstellung zu Z lediglich durch 
nicht-spezifische reaktive Sprechhandlungen aus, oder der Opponent formuliert 
zwar ein von Z abweichendes eigenes Ziel Z*, untermauert es jedoch nicht mit 
Argumenten. Eine zweiseitige PERSUASION wird dagegen durch das Handlungs- 
ziel Z, durch die Pro-Argumente des Proponenten und durch die Contra-Argumen- 
te des Opponenten konstituiert. Der Opponent kann dabei auch ein Gegenhand- 
lungsziel Z*, das er in einer gegeninitiativen reaktiven Sprechhandlung formuliert, 
in den persuasiven Dialog einbringen. 

Mit Hilfe einer Verlaufsanalyse konnte die äußerst variable interne Struktur 
eines persuasiven Dialogs, dem eine dissimulative Handlungsstrategie zugrunde 
lag, aufgezeigt werden. Ferner wurde durch die Verlaufsanalyse ermittelt, welche 
Sprechhandlungstypen für persuasive Gespräche typisch und konstitutiv sind. Da- 
bei zeigte sich, daß die Sprecher - unabhängig von ihrer Rolle als Proponent oder 
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Opponent - ihre Handlungsziele mit dem Vollzug von NICHT-BINDENDEN DI- 
REKTIVA und BEHAUPTUNGEN in den persuasiven Dialog einbringen können. 
Durch eine ABLEHNUNG oder einen WIDERSPRUCH kommt der Dissens in 
bezug auf das Handiungsziel zwischen den Kommunikanten zum Ausdruck. Die 
argumentative Stützung des Handlungsziels erfolgt im wesentlichen durch den 
Vollzug von folgenden Sprechhandlungen: FESTSTELLUNGEN, BERICHTEN, 
FRAGEN, RHETORISCHEN FRAGEN, BEWERTUNGEN, BEGRUNDUNGEN, 
VERMUTUNGEN und SCHLUSSFOLGERUNGEN. Ist die PERSUASION ge- 
glückt, wird dies durch den Vollzug einer ZUSTIMMUNG ersichtlich. 

Zusammenfassend kann festgestellt werden, daß PERSUASION in Alltags- 
dialogen interaktives kommunikatives Handeln ist, das dem Zweck dient, eine 
Dissensminimierung zwischen den Kommunikationspartnern auf argumentativem 
Weg zu erreichen. 
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3 PRAGMATIK DER PERSUASION 


Im Sinne der semiotischen Theorie von MORRIS (1938, dt. 1979) untersucht die 
linguistische Pragmatik die Relation zwischen den natürlichsprachlichen Zeichen 
und den Zeichenbenutzern, den Menschen, die diese Zeichen produzieren und in 
spezifischen Verwendungssituationen zu kommunikativen Zwecken benutzen. In 
Abwandlung der Lasswellschen Formel zur Kommunikationsstruktur beschäftigt 
sich die Pragmatik mit folgender Fragestellung: Wer bzw. welche sozialen Gruppen 
verwendet(n) zu welchem Zeitpunkt welche Zeichen mit welcher Intention unter 
welchen medialen Bedingungen im Hinblick auf welchen Adressaten mit welcher 
Wirkung? 

Die in der vorliegenden Arbeit verwendete Methode der Handlungsmuster- 
analyse erforscht als ein Teilbereich der linguistischen Pragmatik die Bedingungen, 
unter denen Interaktanten zur Erreichung eines bestimmten kommunikativen 
Zwecks nach einem bestimmten Sprechhandlungsmuster handeln und beschäftigt 
sich mit den Handlungsmitteln, d. h. den sprachlichen Äußerungsformen, die zur 
Realisierung des Musters dienen. Insbesondere der Handlungszweck und die 
Handlungsbedingungen eines Sprechhandlungsmusters interessieren unter pragma- 
tischen Gesichtspunkten. 

Vollzieht ein Sprecher eine persuasive Sprechhandlung, verfolgt er das Ziel, 
den Adressaten zu einer positiven bzw. negativen Handlung zu veranlassen. Um 
dieses Ziel zu erreichen, muß der Sprecher eine Einstellungsänderung beim Rezi- 
pienten bewirken, damit der antizipierte oder tatsächlich vorhandene Widerstand 
gegen das Handlungsziel überwunden wird. Folglich wird eine persuasive Sprech- 
handlung mit der Intention der Persuasion vollzogen. Die Faktoren, die für das 
Erreichen der persuasiven Intention des Sprechers eine ausschlaggebende Rolle 
spielen, sollen in den weiteren Ausführungen ausführlich untersucht werden. 

Das Forschungsinteresse an den Konstituenten und den Handlungsbedin- 
gungen der Produktion von persuasiven Texten ist nicht neu. Traditionell beschäf- 
tigt sich die Rhetorik, deren Wurzeln bis in die Antike hineinreichen, mit der Ge- 
staltung und Darstellung von auf Persuasion bedachter Rede. Die antike Rhetorik 
als Theorie und Praxis überzeugungsintentionaler Rede verfolgte das Ziel, die Ge- 
nese von persuasiven Texten anhand des Modells des Redners, der unter Berück- 
sichtigung seines Publikums und des Redeanlasses eine Rede ausarbeitete und 
vortrug, zu operationalisieren. Die Funktionskategorien zur Produktion von Rede- 
texten hatte die antike Rhetorik an dem heuristischen Modell des (Sprach-) 
Handelns des Anwalts vor Gericht, der im Sinne seines Mandanten das Gerichts- 
verfahren zu beeinflussen versucht, gewonnen. Heute kann die moderne sprech- 
handlungsorientierte Pragmalinguistik gewinnbringend auf diese rhetorischen 
Funktionskategorien zurückgreifen. 

Sowohl die Rhetorik als auch die Pragmatik setzen sich mit der Relation zwi- 
schen dem sprachlichen Zeichen und den Zeichenbenutzern auseinander. Die 
Rhetorik interessiert dabei vor allem die Wirkung des Zeichens auf den Rezipien- 
ten und die (sprachlichen sowie extralinguistischen) Bedingungen, die für eine ma- 
ximale Wirkungsentfaltung des sprachlichen Zeichens verantwortlich sind. Außer- 
dem beschäftigt sie sich mit der Frage, wie diese Bedingungen optimiert werden 


Zu den Begriffen ‘positive’ bzw. ‘negative’ Handlung vgl. Kapitel 2.2.2. 
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können. Die Rhetorik kann somit als frühester Entwurf einer Handlungstheorie 
gelten, die Regeln entwirft, nach denen wirkungsintentionale Texte geschaffen 
werden können. Die heutige Pragmalinguistik geht den umgekehrten Weg: sie be- 
schäftigt sich nicht mit der Entstehung, sondern mit der Analyse von rezipien- 
tenorientierten Texten und untersucht die Bedingungen, unter denen sich die Wir- 
kungsintentionalität der Texte entfalten kann. 

Ab den siebziger Jahren des 20. Jahrhunderts begann sich die pragmatische 
Linguistik unter sprechhandlungstheoretischem Vorzeichen mit der antiken Rheto- 
rik auseinanderzusetzen und sie in handlungstheoretisch fundierte Rhetorikent- 
würfe einzubinden (vgl. die Arbeiten von KOPPERSCHMIDT 1973; 19762 und 
GEISSNER 1973; 2., verb. u. erw. Aufl. 1981). 

Іт folgenden Abschnitt sollen einige Grundaussagen der Rhetorik rekapitu- 
Цей und auf ihre Affinität mit modernen sprechhandlungstheoretischen Überle- 
gungen hingewiesen werden. Dabei ist nicht beabsichtigt, die antiken Rhetorik- 
theorien ausführlich darzustellen (diesbezüglich verweise ich auf PERELMAN, OL- 
BRECHTS-TYTECA 1958; 1971, TOULMIN 1958; 1975, LAUSBERG 1960; 1990°, PLETT 
1973; 1989, SCHLÜTER 1974; 1977, MARTIN 1974, FUHRMANN 1984; 1990, GÖT- 
TERT 1991; 1994 und UEDING 1992-1994), vielmehr geht es mir um die Herausar- 
beitung von pragmalinguistischen Kategorien, die für die weitere Untersuchung 
уоп persuasiven Sprechhandlungen relevant sind. 


3.1 Rhetoriken der griechisch-römischen Antike 


Die Rhetorik als homogene Theorie und Praxis existierte weder in der griechisch- 
römischen Antike noch im Mittelalter und sie existiert auch nicht in der Neuzeit: 


„Aristoteles interessierte sich für die Rhetorik unter dem Gesichtspunkt des Um- 
gangs mit einem Alltagswissen, das über Wahrscheinlichkeit nicht hinauskommt, 
und zeigte Wege auf, wie man es auch auf diesem Gebiet (neben dem der ‘exakten’ 
Wissenschaft) zu befriedigenden Ergebnissen bringen könne. Cicero, der eine ver- 
schulte Rhetorik übrigens völlig ablehnte, konzentrierte sich auf die Möglichkeiten 
einer Herbeiführung von Übereinstimmung unter den Voraussetzungen republikani- 
scher Auseinandersetzungen und beschrieb entsprechende Anforderungen an die 
Rednerpersönlichkeit. Augustinus wollte mithilfe der Rhetorik die Auslegung und 
Verkündigung der Heiligen Schrift befördern. Im Mittelalter gewann die Disziplin 
für die Formulierung der Poetik entscheidende Bedeutung. In der Neuzeit taucht sie 
als Bildungsprogramm auf, in dessen Zeichen eine Kultur der ‘Form’ bzw. der Va- 
riation von ‘Formen’ entsteht. Hinzukommen schließlich noch fließende Übergänge 
zu den benachbarten Künsten (artes). Die Rhetorik gehörte mit Grammatik und Lo- 
gik zu jenem Trivium, das zusammen mit dem Quadrivium (bestehend aus Geome- 
trie, Arithmetik, Astronomie und Musik) die sieben freien Künste darstellte. Aber es 
gab ebenso Phasen, in denen rhetorische Lehrstücke als bloße Anhängsel der Gram- 
matik behandelt wurden, wie solche, in denen die Logik ihre Dominanz errichtete...“ 
(GÖTTERT 1994, 15) 


Nichtsdestoweniger „hat es eine beachtliche Menge von Begriffen und Orientie- 
rungsschemata gegeben, die immer wieder benutzt wurden und damit alle Wand- 
lungen überdauerten“ (GÖTTERT 1994, 15). Deshalb kann im folgenden ein kurzer 


: Im folgenden bezeichnet die erste Jahreszahl das Jahr der Erstausgabe und die zweite Jah- 


reszahl das Jahr der Auflage, die im Literaturverzeichnis aufgeführt ist. 
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Überblick über grundlegende Aussagen der rhetorischen Theorie gegeben werden, 
der modellbildend die historischen Varianten zusammenfaßt. 

Gegenstand der Rhetorik ist die Redekunst und deren Wirkung auf den 
Adressaten der Rede. In der rhetorischen Kunst gilt demnach das Primat des Hö- 
rers, und der Wirkungsintentionalität eines rhetorischen Textes werden der Text- 
produzent und die sprachliche Gestaltung sowie das Medium untergeordnet. 

Die antike Rhetorik beschäftigt sich mit der Rede in drei Situationstypen: 
Der Rede vor Gericht, bei einer Volksversammilung und bei einem Fest. In der 
Antike ist es demzufolge nicht üblich, sich mit Kommunikation und Sprachwir- 
kung allgemein, unabhängig von deren Situationsanlaß, zu beschäftigen. Jedoch 
fragt schon bei PLATON (1957-59) Sokrates den Phaidros, ob die Rhetorik sich nicht 
auf alle Bereiche der Kommunikation beziehe, ob sie nicht „Seelenleitung durch 
Reden“ sei: 


Phaidros: „Ist also nicht überhaupt die Redekunst eine Seelenleitung durch Reden, 
nicht nur in Gerichtshöfen und was sonst für öffentliche Versammlungen, sondern 
auch im gewöhnlichen Leben, dieselbe sowohl in kleinen als großen Dingen, und 
um nichts vortrefflicher ist ihr Richtiges, ob es nun große oder geringfügige Dinge 
betrifft?“ (Phaidros, 261a-b/41) 


In der antiken rhetorischen Theorie besteht das übergeordnete Ziel einer Rede in 
der Persuasion des Hörers. Dieses persuasive Ziel, das die Zustimmung des Hörers 
beinhaltet, beruht letztendlich auf der Überzeugung des Hörers; diese Überzeu- 
gung soll sich einerseits aufgrund intellektueller Einsicht und andererseits auf- 
grund emotionaler bzw. affektiver Motivation bilden. Das heißt, der Redner ver- 
folgt drei Persuasionsziele (officia oratoris): ein intellektuelles, ein emotionales und 
ein affektives Persuasionsziel, denn sowohl die Logik als auch das Gefühl des Re- 
zipienten müssen angesprochen werden, um das persuasive Ziel der Rede zu errei- 
chen. 

Das intellektuelle Persuasionsziel* gliedert sich in eine informativ-belehrende 
(docere), eine argumentativ-begründende (probare) und eine ethisch-ermahnende 
(monere; prodesse) Komponente. Alle drei sind nicht voneinander zu trennen, sie 
durchdringen sich gegenseitig und fließen ineinander über. 

Das informative docere beinhaltet das emotionsfreie Informieren des Hörers 
über einen bestimmten Tatbestand. Es wird daher im berichtenden Teil (narratio) 
einer Rede, aber auch in sonstigen sachbezogenen Darlegungen (z. B. in Nachrich- 
ten oder wissenschaftlichen Texten) verwendet. 

Das argumentative probare dagegen zielt auf das rationale Glaubhaftmachen 
des Redeinhalts. Seine Intention besteht darin, das Unwahrscheinliche wahrschein- 
lich (verisimile), das Ungewisse (incertum) bzw. Zweifelhafte (dubium) gewiß (certum) 
zu machen. Dazu verfügbar sind einerseits der untechnische Beweis (griech. pisteis 
dtechnoi, lat. probationes inartificiales) und andererseits der technische Beweis (griech. 
ре Entechnoi, lat. probationes artificiales). Zu den рез dtechnoi gehören vorhan- 
dene Entitäten, allgemeine gesellschaftliche Auffassungen (z. B. in bezug auf Mo- 
ral und Ethik), Gesetze, Verträge, Zeugenaussagen und bei ARISTOTELES auch Eide 
sowie Folter. Die pisteis entechnoi dagegen müssen vom Redner selber entwickelt 


Vgl. GÖTTERT (1994, 22 f.). 
Zu den Persuasionszielen vgl. PLETT (1989, 4 ff.). 
Vgl. ARISTOTELES, Rhetorik, 1375a. 
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werden, dabei stützt er sich auf die grundiegenden Verfahren der Induktion und 
der Deduktion.° 

Das argumentative probare kommt im begründenden Teil einer Rede (argu- 
mentatio), aber auch in jeder anderen argumentativen Textform zur Anwendung. 

Die ethische Komponente des intellektuellen Wirkziels monere/prodesse beab- 
sichtigt die Belehrung des Hörers auf ethisch-moralischem Gebiet. Sie schließt ein 
informatives bzw. argumentatives Moment ein, verbunden mit einem Appell an die 
Ratio. Die Geltung des monere erstreckt sich auf alle didaktischen Texte (2. В. 
Lehrgedichte). 

Das emotionale Persuasionsziel gliedert sich in ein mildes und ein leiden- 
schaftliches Affektziel, die nach intendiertem Intensitätsgrad und der Art der be- 
zweckten Gefühlszustände und -wallungen unterschieden werden. Das milde Af- 
fektziel besteht aus einer zweckgebundenen (conciliare) und einer zwecklosen 
(delectare) Komponente. Beiden gemeinsam ist das Erzeugen einer sanften Emboti- 
on (beispielsweise Güte, Liebenswürdigkeit), die als Ethos (>Charakter<) bezeichnet 
wird. 

Das zweckgebundene conciliare (>реміппеп<) intendiert die Überredung des 
Publikums durch Ethos. Seine Zweckgebundenheit liegt darin, daß sein Überre- 
dungsziel außerhalb des Textes liegt, z. B. soll ein potentieller Käufer zum Erwerb 
eines bestimmten Gegenstandes angeregt werden. Der Aktivitätsbereich des conci- 
liare erstreckt sich auf die Einleitung (exordium) einer Rede, aber auch auf ganze 
‘ethische’ Textsorten (z. B. Komödie, Werbung). 

Das zwecklose delectare (>erfreuen<) dagegen zielt auf den ästhetischen Ge- 
nuß des Publikums. Seine Zwecklosigkeit besteht darin, daß der Text auf sich 
selbst zurückverweist („Рай pour l’art“). Das delectare ist in der demonstrativen 
Textgattung (epideixis) anzutreffen. 

Der Redner kann sein Publikum emotional gleichfalls überreden durch das 
Aufwühlen heftiger Emotionen wie beispielsweise Zom, Haß, Furcht, Bewunde- 
rung. In diesem Fall strebt er das leidenschaftliche Affektziel (movere >bewegen< 
bzw. concitare >aufstacheln<) an. Durch Pathos (>Leidenschaft<) soll das Publikum 
umgestimmt werden. Pathos bezeichnet im Gegensatz zu Ethos kein statisches 
Gefühl, sondern eine momenthafte Erregung, einen Gefühlsausbruch. Die Wir- 
kung des Pathos entfaltet sich in der judizialen und deliberativen Textgattung so- 
wie in der Einleitung (exordium) und vor allem im Schluß (peroratio) einer Rede. 

Die drei persuasiven Handlungsziele korrelieren mit den drei ARISTOTEL- 
ischen Überzeugungsmitteln Logik (intellektuelles Überzeugungsmittel), Ethos und 
Pathos (emotionale Überzeugungsmittel). 

Die oben erläuterten Persuasionsziele werden in Abbildung 1 nochmals ver- 
deutlicht.’ Sie korrelieren mit: 

1. der Kommunikationssituation (vor Gericht, vor einer Versammlung und bei ei- 
ner Feier), 

2. den drei Redegattungen (genera orationis) Gerichtsrede (genus iudicale), Beratungs- 
rede (genus deliberativum) und Lobrede (genus demonstrativum) , 


Vgl. dazu Kapitel 3.3.2.1. 
Vgl. dazu auch GÖTTERT (1994, 22). 
Vgl. ausführlich dazu etwa GÖTTERT (1994, 17 Г.). 
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Persuasionsziele der antiken Rhetorik 


Überzeugen Überreden 
AET ИИИ 
intellektuell Э Einsicht emotional > Besänftigung affektiv >Erregung 
Logik Ethos Pathos 
- INFORMIEREN (docere) · GEWINNEN((concäare) « BEWEGEN (movere) 
- BEGRÜNDEN (probare) - ERFREUEN (delectare) - ANSTACHELN (concitare) 


- ERMAHNEN (monere) 
Abbildung 1: Persuasionsziele der antiken Rhetorik 


3. den Redeteilen Einleitung (exordium), Schilderung des Sachverhalts (narratio), 
Begründung (argumentatio) und Schluß (peroratio) sowie 

4. der sprachlichen Ausgestaltung einer Rede. 

Besonders bei der Ausarbeitung einer Gerichtsrede ist die sog. Statuslehre, die auf 

Hermagoras aus Temnos (2. Jh. v. Chr.) zurückgeht, hilfreich, denn sie systemati- 

siert Fragen zu beliebigen Sachverhalten nach der Art der in ihrer Beantwortung 

möglichen Meinungsdifferenzen. Diese Fragen nach dem Standpunkt (status), den 

der Redner einzunehmen hat, sind folgende: 

1. die Vermutungsfrage: „Hat der Angeklagte die Tat wirklich begangen?“ (status 
coniecturae), 

2. die Definitionsfrage: „Was genau hat er eigentlich getan?“ (status definitionis), 

3. die Rechtsfrage: „Hat er die Tat womöglich zu Recht getan?“ (status qualitatis) 
und 

4. die Verfahrensfrage: „Ist das Verfahren überhaupt zulässig?“ (status translatio- 
nis). 

Diese Fragen „können verallgemeinert werden in 1. ob etwas ist/war/sein wird, 2. 

was es ist/war/sein wird, 3. ob es richtig ist/war/sein wird, 4. als metakommunikati- 

ve Fragestellung, ob eine kommunikative Handlung in einem anderen status als 

sinnvoll oder berechtigt gelten kann“ (KUSSE 1998, 323). 

Wie kann nun der Redner seinen Text generieren? Rhetorische Lehrbücher 
trennten den Prozeß der Textproduktion und -darstellung in die sachlich-argumen- 
tative Seite der Rede (den Bereich der res) und in ihre sprachliche Ausgestaltung 
(den Bereich der verbal „In gewissem Sinne liegt allein in der Art, res und verba 
(wenn man so will: Logik und Stilistik) auseinanderzudividieren, der spezifische 
Ansatz dieser Form von Kommunikationstheorie überhaupt“ (GÖTTERT 1994, 25). 

Der res werden die Bearbeitungsphasen der inventio und dispositio zugeordnet, 
während die Bearbeitungsstufe elocutio dem verbum zugerechnet wird. Dieser Trias 
wurden das Memorieren/Auswendiglernen (memoria) der Rede sowie der stimmli- 
che und gestische Vortrag (pronuntiatio/actio) hinzugefügt, die sich jedoch streng 
genommen sowohl auf res als auch auf verba beziehen. „Cicero ordnet den Vortrag 
der Rede dem verbum, also dem darstellerischen Bereich, zu und rückt das Memo- 


Vgl. ausführlich dazu etwa GÖTTERT (1994, 27 ff.). 

Vgl. dazu FUHRMANN (1990, 99), LAUSBERG (1990, $$ 85-89), GÖTTERT (1994, 19 ff.), Kusse 
(1998, 323). 

Vgl. GÖTTERT (1994, 25). 
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пегеп an die res und damit ап den Bereich der Gedanken heran, während 2. В. die 
Rhetorik an Herennius beides hinter die (Gliederung der) Gedanken stellt“ (GÖT- 
TERT 1994, 26). 

In der Phase der inventio gilt es, sich der Aufgabenstellung der Rede bewußt 
zu werden und die zum situationsbedingten Redeanlaß (Thema) passenden Ge- 
danken und Materialien zu finden und zu entwickeln. Die inventio beschäftigt sich 
in der Syllogistik mit den rhetorischen Schlußverfahren (Enthymemen)” und in der 
Торік mit ihren inhaltlichen Füllungen (griech. t6poi, lat. loci). Ferner untersucht 
die inventio, welche Argumente in welchen Kommunikationssituationen überzeu- 
gen kënnen II Unter Торо! wurden in der Antike zum einen Suchformeln für 
Argumente und zum anderen Beweisformeln verstanden.'* QUINTILIAN z. B. unter- 
scheidet in seiner ‘Institutio oratoria’ zwischen „ratio per ea, quae сепа sunt, fi- 
dem dubiis adferens“ und „осі“ als „sedes argumentorum“ (ibd., У, 10, 20), also 
Argumenten in engerem Sinne, die zur Stützung von etwas Strittigem dienen, und 
den Voraussetzungen, den „Örtern“ von Argumenten. Diese „Argumentationsörter 

. bilden ein kohärentes Paradigma von außerordentlicher Komplexität. Obgleich 
dieses Paradigma je nach der betreffenden Redegattung variiert, gibt es doch ein 
konstantes Reservoir ‘heuristischer’ Grundpositionen. Sie konkretisieren sich in 
einem hexametrischen Merkspruch des Matthieu de Vendöme (12. Jh.): ‘quis, 
quid, ubi, quibus auxiliis, cur, quomodo, quando’ (wer, was, wo, wodurch, warum, 
auf welche Weise, wann) ...“ (PLETT 1989, 12). 

Topoi/Loci sind Ausdruck kollektiver Erfahrungen und gehören zum Weltwis- 
sen jedes Interaktanten. Auf ARISTOTELES geht die Unterscheidung der Topoi in 
allgemeine und spezielle zurück. Allgemeine Topoi sind nach ARISTOTELES 
„die allgemeinen Gesichtspunkte in bezug auf Recht, Natur, Politik und vieles an- 
dere verschiedener Art...“ (Rhetorik, 1358a). Berühmte loci communes aus dem rö- 
mischen Rechtswesen sind z. В. in dubio pro тео (im Zweifelsfall für den Ange- 
klagten<) oder audiatur et altera pars Ges muß auch die andere Seite gehört wer- 
den<). Spezielle Topoi sind dagegen solche, „welche von Aussagen abgeleitet 
werden, die spezifischen Arten und Gattungen von Gegenständen angehören... 
(ibd.). 

In der zweiten Phase der Redeentstehung, der dispositio, wird der in der inven- 
tio gesammelte Stoff geordnet und unter Berücksichtigung eines vorgegebenen Ord- 
nungsschemas, das durch die zu benutzende Gattung vorgegeben ist, zu einem 
wirkungsbezogenen Argumentationsschema zusammengestellt. 

In der elocutio erfolgt die Ausgestaltung der gewählten Textstruktur mit 
sprachlichen Mitteln, die der Redeintention entsprechen und außersprachliche 
Faktoren der Redesituation berücksichtigen. Dabei werden stilistische Gestaltungs- 
möglichkeiten erläutert und das Repertoire an Typen sprachlicher Figuren und Tro- 
pen dargelegt. Die elocutio gliedert sich in zwei Bereiche: die Stilprinzipien (virtutes 
elocutionis) und die Stilarten oder -gattungen (genera dicendi). Bei der sprachlichen 
Gestaltung seiner Rede sollte sich der Redner von folgenden vier Stilprinzipien lei- 
ten lassen: /atinitas (bedeutet die Kongruenz des Stils mit dem zeitgenössischen 
Sprachusus sowie grammatische Korrektheit), perspicuitas (Klarheit, d h. das Ver- 
meiden von Ambiguität), ornatus (Schmuck, ästhetische Gefälligkeit) und aptum 
(Angemessenheit der sprachlichen Gestaltung hinsichtlich der Relation von Spre- 


Vgl. dazu Kapitel 3.3.2.1. 

Vgl. KUSSE (1998, 93). 

Vgl. SPRUTE (1981, 160). 

Vgl. dazu die ausführliche Diskussion in EGGS (1984, 345 П.), Kussg (1998, 362 П.). 
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cher, Hörer, Redegegenstand und Redeanlaß). Zum Schmuck gehören die Tropen, 
Figuren und Wortfügungen, die als Figurenlehre das „meistabgehandelte Kapitel 
der Rhetorik“ darstellen, das zugleich „die größte Verachtung auf sich gezogen 
hat“ (GÖTTERT 1994, 44). („Der Grund dafür liegt in den berüchtigten Listen, in 
denen die einzelnen Schmuckformen oder Stilmittel ohne jeden Sinn für ihren 
Zusammenhang und vor allem für ihre spezifische Leistung (zum Auswendigler- 
nen) aufgezählt wurden. Eine bloße Zusammenstellung aber nützt schon deshalb 
wenig, weil die Fakten jedes Raster überwuchern“ (ibd.).) 

Nach der elocutio muß der Redner die konzipierte Rede mittels mnemotech- 
nischer Verfahren auswendig lernen; dies erfolgt in der Phase der memoria. Die 
letzte Phase schließlich, die pronuntiatio/actio umfaßt nach dem Einüben von wir- 
kungsbezogener Mimik, Gestik, Stimmführung sowie gegebenenfalls nach Herstel- 
lung einer wirkungsbezogenen Kulisse den Vortrag selbst. 

Die fünf Bearbeitungsphasen einer Rede sind in Abbildung 2 zusammenfas- 
send dargestellt:'° 


Bearbeitungsphasen einer Rede 
Gedanken (res) Sprache (verbum) 


Erfindung und sprachliche Dar- | Vortrag der 
Entwicklung der stellung der Rede 
Gedanken Gedanken (pronuntiatio/ 
(inventio) (elocutio) actio) 


Gliederung der | Метопегеп der 
Gedanken 


(dispositio) 


Abbildung 2: Die fünf Bearbeitungsphasen einer Rede in der antiken Rhetorik 


Wie diese Skizze der rhetorischen Theorie bereits erkennen läßt, können die aus 
der Antike tradierten rhetorischen Kategorien in modifizierter Form gewinnbrin- 
gend in eine sprechhandlungstheoretische Analyse des Handlungsmusters PER- 
SUASION eingebracht werden. An dieser Stelle möchte ich jedoch nur auf einige 
grundlegende Überschneidungspunkte zwischen Rhetorik und Handlungsmuster- 
analyse sowie auf wesentliche Bezugspunkte zu meinem Modell persuasiver 
Sprechhandlungen aufmerksam machen, da bei der weiteren Analyse des Dialog- 
musters PERSUASION im fortlaufenden Text auf die Bedeutung der rhetorischen 
Tradition verwiesen wird. 

Die Rhetorik als Theorie und Praxis der Produktion von persuasiven Texten 
beschäftigt sich - wie auch die linguistische Pragmatik - mit der Relation zwischen 
sprachlichem Zeichen und Zeichenbenutzer. Dabei gehen sowohl die Rhetorik als 
auch die Sprechhandlungstheorie als Teildisziplin der Pragmatik von einem inten- 
tionalen Kommunikationsbegriff aus. Die persuasiven Intentionen, die ein Redner 
laut antiker Rhetorik zu verfolgen hatte, finden sich in modifizierter Form in mei- 
nem Modell wieder, das die Abhängigkeit zwischen Handlungsintention, Hand- 
lungsziel sowie der verfolgten persuasiven Strategie aufzeigt.” Diese Handlungsin- 
tentionen sind - sprechhandlungstheoretisch ausgedrückt - auf einen perlokutiven 
Effekt gerichtet. Um diesen Effekt zu erreichen, müssen die Sprechhandlungen IN- 
FORMIEREN (DOCERE), BEGRÜNDEN (PROBARE), ERMAHNEN (MONE- 


16 


= Vgl. GÖTTERT (1994, 25). 


Vgl. dazu ausführlich Kapitel 3.4. 
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RE), GEWINNEN (CONCILIARE), ERFREUEN (DELECTARE) und BEWEGEN 
(MOVERE) sowie AUFSTACHELN (CONCITARE) vollzogen werden. Diese 
sprechhandlungsbezeichnenden Verben „finden primär in dreierlei Hinsicht Ver- 
wendung, bei der allgemeinen Zweckbestimmung einer Rede, bei ihrer gattungsspe- 
zifischen und bei ihrer redeteilspezifischen Zweckbestimmung, darüber hinaus 
z. T. auch bei der einiger Figuren und Tropen“ (KREBS 1993, 83). 

Bei der Produktion von Texten geht die Rhetorik von einer Korrelation zwi- 
schen der Kommunikationssituation (die u. a. den Redegegenstand, den Redner 
und das Publikum umfaßt), dem Handlungsziel sowie den fünf Textproduktions- 
phasen aus, т. а. W., die antike rhetorische Theorie ist pragmatisch fundiert. Sie 
nimmt damit die moderne pragmatische Kategorie des Kontextes vorweg. 

Die inventio, d. В. das Auffinden relevanter Gedanken, und die dispositio, d. h. 
die Gliederung der aufgefundenen Gedanken, sind in der modernen Forschung in 
der Argumentationstheorie aufgenommen und weitergeführt worden. Die Erkennt- 
nisse der topischen inventio bilden die Basis für moderne Argumenttypologien und 
Argumentationsschemata."? Die elocutio, d. h. die Umsetzung der aufgefundenen 
und gegliederten Gedanken in sprachlichen Text, ist heute einerseits Gegenstand 
der Stilistik und andererseits Gegenstand der linguistischen Analyse, die die 
sprachlichen Realisierungsformen bestimmter Handlungsmuster untersucht. Die 
memoria, d. h. die rhetorische Gedächtnislehre, hat dagegen kein unmittelbares 
Aquivalent in der Linguistik, während Teile der pronuntiatio/actio, d. h. der rhetori- 
schen Regeln für den konkreten Vortrag, ihre Fortführung bei der Untersuchung 
der Rolle von paralinguistischen und nonverbalen Mitteln für pragmatische Unter- 
suchungen, vor allem im Bereich der Dialoganalyse, finden. 

Den rhetorischen Kategorien officia oratoris, genera orationis und elocutio, teil- 
weise auch pronuntiatio/actio entsprechen die in der Handlungsmusteranalyse ver- 
wendeten Kategorien ‘kommunikativer Zweck eines Musters’, "Bedingungen, unter 
denen Interaktanten nach einem bestimmten Muster handeln können,’ und 
‘sprachliche Realisierungsmittel, die ein bestimmtes Handlungsmuster indizieren’. 

Zusammenfassend kann festgehalten werden: Die antike Rhetorik kann als 
frühester Entwurf einer Handlungstheorie gelten, deren Funktionskategorien in 
modifizierter Form gewinnbringend in die sprechhandlungstheoretisch fundierte 
Analyse des Dialogmusters PERSUASION eingebracht werden können. 


3.2 Wovon hängt die persuasive Kraft von Argumenten ab? 


Der Handlungszweck des Musters PERSUASION besteht in einer kognitiven Ein- 
stellungsänderung des Opponenten im Hinblick auf das Handlungsziel des Propo- 
nenten, d. h. der Proponent versucht, seinen Gesprächspartner mittels ARGU- 
MENTATION so zu beeinflussen, daß letzterer eine Akzeptanzerklärung in bezug 
auf das Handlungsziel des Proponenten abgibt. Die Beeinflussung des Opponenten 
erfolgt hierbei gewaltfrei”” auf verbalem Weg, indem der Proponent Argumente 
anführt, die der Opponent akzeptiert und die ihn persuadieren. Als Argument wird 
in der vorliegenden Arbeit der Inhalt einer Äußerung, die den Akzeptanzanspruch 


S Vgl. die auf den Argumentklassifikationen der Antike aufbauenden Argumenitypologien der 


neuesten Zeit PERELMAN, OLBRECHTS-TYTECA (1971), TOULMIN, RIEKE, JANIK (1984, 
213 ff.), SCHELLENS (1987), VAN EEMEREN, KRUIGER (1987), BENOIT, LINDSEY (1987), 
GOVIER (1987, 37 ff.), KIENPOINTNER (1992 a), Kussg (1998, 369 ff.). 

Gewalt wird hier nicht nur im physischen, sondern auch im psychischen Sinne verstanden. 
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des strittigen Handlungsziels stützt, verstanden. Um eine Einstellungsänderung 
beim Opponenten bewirken zu können, müssen die Argumente über eine bestimm- 
te Eigenschaft verfügen. Diese Eigenschaft werde ich persuasive Kraft der 
Argumente nennen. Die persuasive Kraft der Argumente bewirkt, daß: 

1. Die Argumente vom Opponenten akzeptiert werden; 

2. Der Übergang von den Argumenten zum Handlungsziel akzeptabel ist; 

3. Ungenannte Argumente müssen solcherart sein, daß sie als weglaßbar ak- 

zeptiert werden. 
Nur über die Akzeptabilität von Argumenten - und damit der ARGUMENTATION 
insgesamt - entfaltet sich die persuasive Kraft einer PERSUASION, als deren Folge 
eine Einstellungsänderung beim Kontrahenten erzielt wird. Im weiteren soll unter- 
sucht werden, wovon die persuasive Kraft und damit auch die Akzeptabilität der 
Argumente abhängt und welche Bedingungen und Voraussetzungen erfüllt sein 
müssen, damit sich ihre persuasive Kraft entwickeln kann. 

Wie in Kapitel 2 erläutert, konstituiert sich das Handlungsmuster PERSUA- 
SION aus folgenden Elementen: dem Proponenten und dem Opponenten, zwi- 
schen denen ein Dissens in bezug auf das Handlungsziel besteht, der Handlungsin- 
tention, dem Handlungsziel sowie den das Handlungsziel stützenden Argumenten. 
Die Beziehungen zwischen diesen Konstituenten werden durch außersprachliche 
und sprachliche Faktoren determiniert. Folglich wird auch die persuasive Kraft der 
Argumente, die die Funktion haben, den Dissens zwischen den Dialogteilnehmern 
abzubauen, sowohl von extralinguistischen Umständen als auch von sprachlichen 
Faktoren bestimmt. Das heißt, die persuasive Kraft der Argumente hängt somit 
einerseits von dem Proponenten, dem Opponenten sowie dem Grad des bestehen- 
den Dissens und andererseits von den verbalen und nonverbalen Handlungsmitteln 
ab. Dieser Zusammenhang wird auch von der modernen Sozialpsychologie bestä- 
tigt: CARL HOVLAND und IRVING JANIS stellten 1953 ein Modell der Einstellungs- 
bildung und -änderung vor, das drei Elemente enthält: 1. den Sender oder Kom- 
munikator, der in einer Frage einen bestimmtem Standpunkt einnimmt und be- 
strebt ist, andere von der Richtigkeit seiner Haltung zu überzeugen; 2. die Mittei- 
lung, die darauf angelegt ist, einen Einstellungswandel in Richtung auf den Stand- 
punkt des Senders einzuleiten, und 3. situative Variablen.?' Meines Erachtens 
spielt außerdem als viertes Element die Persönlichkeit des zu Persuadierenden eine 
weitere wichtige Rolle. 

Im folgenden sollen nun die vier persuasionsrelevanten Variablen detaillierter 
untersucht werden. Als erstes komme ich zur Persönlichkeit des Proponenten. 
Warum spielen gerade die Persönlichkeitsmerkmale des Sprechers eine entschei- 
dende Rolle für die persuasive Kraft der Argumente? 

Besonders in Alltagsgesprächen können wir oft die Beobachtung machen, daß 
nicht allein die Richtigkeit bzw. der formallogische Aufbau (etwa im Sinne des 
ARISTOTELischen Syllogismus oder des Modus ponens bzw. des Modus tollens?) 
eines argumentativen Gesprächsschrittes eine Einstellungsänderung beim Interakti- 
onspartner bewirken, sondern daß bestimmte Persönlichkeitsmerkmale des Propo- 
nenten ausschlaggebend dafür sind, ob der Opponent den angeführten Argumenten 
zugänglich ist und sie letztendlich akzeptiert. Die Ergebnisse der Sozialpsychologie 
zeigen, daß der Proponent um so leichter eine persuasive Spechhandlung gelingend 


Vgl. etwa HAMBLIN (1970, 234 ff.). 
Vgl. BOURNE, EKSTRAND (1992, 408). 
Vgl. dazu Kapitel 3.3.1. 
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und erfolgreich vollziehen kann, je positiver ihn der Opponent bewertet.” Dieser 
Befund läßt sich mit LEON FESTINGERs Theorie der kognitiven Dissonanz 
erklären, deren zweites Postulat besagt, daß je größer die kognitive Dissonanz ist, 
die jemand erlebt, desto unangenehmer ist sie für ihn und desto motivierter wird er 
sein, sie zu verringern, indem er seine Meinung ändert.” Je günstiger der Oppo- 
nent folglich den Proponenten, der eine abweichende Einstellung besitzt, beurteilt, 
desto eher wird er seine Einstellung ändern, damit sie sich mit der des Proponen- 
ten deckt. Auf diese Weise entsteht - aus der Sicht des Opponenten - ein Gleichge- 
wicht und infolgedessen eine ausgewogene Konfiguration zwischen seiner Bewer- 
tung des Proponenten als Sender der Argumente und dem Handlungsziel des Pro- 
ponenten, das die Einstellung des Proponenten widerspiegelt, vgl. Abbildung 3: 


+ 
Ор. Pr. 


Fe 


(wobei '+' eine positive Beziehung bezeichnet) 


Abbildung 3: Ausgewogene Konfiguration 1 


3 Vgl. BOURNE, EKSTRAND (1992, 408). 


Vgl. BOURNE, EKSTRAND (1992, 406 f.). 
FESTINGERS Theorie der kognitiven Dissonanz basiert auf FRITZ HEIDERs Theorie des 
kognitiven Gleichgewichts, die erklären soll, wie Einstellungen sich bilden, ändern und 
miteinander zusammenhängen. HEIDER geht davon aus, daß Menschen es am liebsten ha- 
ben, wenn ihre Einstellungen im Einklang miteinander stehen, d. h. wenn ihre Meinungen, 
Verhaltensweisen und Gefühle gegenüber anderen Menschen und Dingen zueinander passen 
und folgerichtig sowie konsistent sind. So wird das Leben der Menschen mit einem Gefühl 
der Ordnung und Regelmäßigkeit ausgestattet und vereinfacht daher die Verhaltensweisen 
und Interaktionen mit der Welt und anderen Menschen. In seiner Theorie behauptet HEIDER 
folgendes: Wenn jemand meint, zwischen zwei Elementen (z. B. zwischen zwei Menschen 
oder zwischen einem Menschen und einem Sachverhalt) bestehe eine positive Verknüpfung 
- sie sind einander sympathisch oder gehören (für den Betrachter) zur selben Gruppe oder 
Kategorie -, dann bringt er normalerweise beiden Elementen ähnliche Gefühle entgegen: ent- 
weder mag er beide, oder er ist beiden abgeneigt. Wenn jemand jedoch meint, zwei Elemen- 
te seien dissoziiert - weil sie Vertreter verschiedener Kategorien sind oder einander nicht mö- 
gen -, bringt er ihnen meistens unterschiedliche Gefühle entgegen: er mag das eine Element, 
und das andere nicht. Daraus ergeben sich vier ausgewogene Konfigurationen und vier un- 
ausgewogene Konfigurationen, die folgende zwei Schlußfolgerungen zulassen: 

1. Kennt jemand zwei von drei Beziehungen in einer dreielementigen Struktur, wird er sich 
die dritte Beziehung so erschließen, daß sie im Gleichgewicht mit den beiden anderen 
ist. 

2. Erhält jemand Informationen, die in einer Struktur von drei Kognitionen ein Ungleichge- 
wicht schaffen, wird er eine Kognition so ändern, daß das Gleichgewicht wiederherge- 
stellt wird. 

Befindet sich jemand in einem Zustand des Ungleichgewichts, so wird er Ausgewogenheit 

anstreben, indem er etwa seine Gefühle dem anderen Menschen gegenüber oder seine Ein- 

stellung zu dem Sachverhalt ändert, oder indem er der Realität Gewalt antut und sich vor- 


macht, der andere sei mit ihm einer Meinung, oder indem er versucht, die Wichtigkeit des 
betreffenden Problems herunterzuspielen. 


(Nach BOURNE, EKSTRAND 1992, 404 ff.) 
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Bewertet dagegen der Opponent den Proponenten negativ, зо muß er seine Einstel- 
lung nicht ändern, um ein kognitives Gleichgewicht und eine ausgewogene Копй- 
guration zu erreichen, da die Situation für ihn bereits ausgewogen ist, denn er be- 
sitzt eine andere Einstellung als der Proponent, den er nicht mag, vgl. Abbil- 
dung 4: 


Ор. ————— Pr 
Е 
HZ 


(wobei '-' eine negative Beziehung und '+' eine positive Beziehung bezeichnet) 
Abbildung 4: Ausgewogene Konfiguration 2 


In die Bewertung des Proponenten fließen viele Faktoren ein, doch in sozialpsy- 
chologischen Arbeiten zur Wirkungsforschung wird folgende Feststellung getroffen: 
„Bei einer Kommunikation tritt Meinungswandel in Richtung der Kommunikation 
signifikant höher auf, wenn sie von einem glaubwürdigen Kommunikator (credibili- 
ty) ausgeht. Die Wirkung ist geringer, wenn die Kommunikation von einer niedrig- 
glaubwürdigen Quelle kommt“ (DRÖGE et al. 1969, 114). Mit anderen Worten: Die 
Glaubwürdigkeit des Proponenten spielt eine wesentliche Rolle für die Einstel- 
lungsänderung des Opponenten. Das Kriterium der Glaubwürdigkeit ist eng mit 
der Aufrichtigkeitsbedingung, die in den Handlungsbedingungen für persuasive 
Sprechhandlungen formuliert ist, verbunden, denn der Opponent wird sich mit den 
Argumenten des Proponenten nur dann ernsthaft auseinandersetzen, wenn er an 
die Aufrichtigkeit des Proponenten glaubt. Der Glaube an die Aufrichtigkeit ist 
aber wiederum an die Glaubwürdigkeit des Proponenten gekoppelt, d. h. zwischen 
der Glaubwürdigkeit des Argumentierenden und dem Glauben des Opponenten an 
die Aufrichtigkeit des Proponenten besteht ein kausaler Zusammenhang: Über die 
Glaubwürdigkeit wird die Aufrichtigkeit kontrolliert. Ist ein Interaktant nicht 
glaubwürdig, so wird ihn wohl kaum jemand für aufrichtig halten. Die Glaubwür- 
digkeit des Proponenten ist besonders dann von außerordentlicher Bedeutung, 
wenn die Argumente nicht extern überprüft werden können. 

Die Abhängigkeit der persuasiven Kraft eines Arguments von der Glaubwür- 
digkeit des Sprechers betont bereits ARISTOTELES: 


„Durch den Charakter [erfolgt die Persuasion], wenn die Rede so gehalten wird, 
daß sie den Redner glaubhaft macht; denn den Tugendhaften glauben wir lieber und 
schneller - im allgemeinen schlechthin -, ganz besonders aber da, wo keine letzte 
Gewißheit ist, sondern Zweifel herrscht.“ (Rhetorik, 1356a/4) 


Das bedeutet: die Glaubwürdigkeit des Proponenten trägt maßgeblich dazu bei, 
daß der Opponent die zur Stützung des Handiungsziels angeführten Argumente 
prüft und gegebenenfalls auch akzeptiert. Wodurch determiniert sich nun Glaub- 
würdigkeit? 

Die Glaubwürdigkeit eines Interaktanten resultiert aus mannigfaltigen Fakto- 
ren, wobei die angenommene Sachkompetenz und die Vertrauenswürdigkeit, die 
nur aus gemeinsamen Interaktionserfahrungen heraus entstehen kann, eine ent- 
scheidende Rolle spielen. „Die Glaubwürdigkeit beruht ... einerseits auf der ange- 
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nommenen Fähigkeit und andererseits auf dem unterstellten Willen des Kommu- 
nikators, ‘wahre’ Aussagen zu machen“ (DRÖGE et al. 1969, 114). Auch ARISTOTE- 
LES äußert sich in ähnlicher Art und Weise: 


„Es gibt nun drei Ursachen dafür, daß der Redner selbst glaubwürdig ist; denn so 
viele Gründe gibt es - abgesehen von den Beweisen -, weswegen wir Glauben schen- 
ken. Es sind dies: Einsicht, Tugend und Wohlwollen; darüber nämlich, worüber wir 
reden oder Rat erteilen, wird Täuschung durch alle diese Gründe oder durch einen 
davon ausgeübt. Denn entweder sprechen sie aus Uneinsichtigkeit nicht die richtige 
Ansicht aus, oder aber sie sagen trotz richtiger Einsicht aufgrund ihrer Schlechtigkeit 
nicht das, was sie wirklich meinen, oder aber sie sind einsichtig und tugendhaft, aber 
nicht wohlwollend, daher kommt es vor, daß sie trotz besseren Wissens nicht das 
Beste raten. Außer diesen gibt es keine weiteren Gründe, daher muß der, der alle 
diese Qualitäten zu haben scheint, bei den Zuhörern glaubwürdig sein.“ (Rhetorik, 
1378a/5-6) 


Die Merkmale der Persönlichkeit des Proponenten, die für die Akzeptanzentschei- 
dung des Opponenten eine Rolle spielen, erschöpfen sich jedoch nicht allein mit 
der Glaubwürdigkeit des Persuadierenden. Hier spielen weitere soziale und psy- 
chisch-physische Merkmale wie z. В. sozialer Status, Gruppenzugehörigkeit, Alter, 
Sexus, Nationalität, körperliche Attraktivität, Mentalität, Temperament usw. eine 
Rolle. Das heißt, alle Faktoren, die das Image des Proponenten konstituieren, 
können in die Bewertung des Proponenten durch den Opponenten einfließen und 
damit wiederum die persuasive Kraft der Argumente entweder stärken oder ab- 
schwächen. 

Welche Persönlichkeitsmerkmale des Proponenten in bezug auf die Prüfung 
der stützenden Argumente für den Opponenten letztendlich eine Rolle spielen, 
hängt wiederum von dessen Persönlichkeitsmerkmalen, dem zweiten persuasions- 
relevanten Faktor, ab. KOPPERSCHMIDT (1976, 160) spricht in diesem Zusammen- 
hang von der grundlegenden Kategorie der Persuabilität, der Beeinflußbarkeit 
des Interaktanten, die durch ein Bündel von kommunikationsabhängigen sowie 
kommunikationsunabhängigen Variablen determiniert wird: „Es müßten einmal 
die allgemeinen in der Persönlichkeitsstruktur sowie sozialen Stellung des Rezi- 
pienten begründeten Prädispositionen beachtet werden, die unabhängig von einem 
bestimmten Kommunikationsinhalt seine kommunikative Beeinflussung erleich- 
tern bzw. erschweren oder gegen jede Beeinflussung immunisieren. Daneben wären 
die präkommunikativen Einstellungen, Meinungen, Interessen, Bedürfnisse usw. 
des Rezipienten zu berücksichtigen, die bei bestimmten Kommunikationsinhalten 
deren Rezeption erschweren oder verhindern (‘Selektion’) bzw. ihre Wirkung in der 
kommunikativen und postkommunikativen Phase auf Einstellungen und daraus 
resultierendes Verhalten beeinflussen“ (ibd.). Ergänzend verweise ich darauf, daß 
in diesem Zusammenhang 1. das enzyklopädische Wissen des Opponenten und 2. 
die Fähigkeit des Opponenten, eine GEGENARGUMENTATION zu entwickeln, 
von entscheidender Bedeutung für das Glücken bzw. Mißlingen der PERSUASION 
des Proponenten sein können. 

Der dritte persuasionsrelevante Faktor ist der Grad des Dissens in bezug auf 
das Handlungsziel zwischen den Kommunikanten.” Steigt der Grad des Dissens, 
so steigt auch das Ausmaß der Belastung durch das kognitive Ungleichgewicht für 
den Opponenten. Folglich müßte man annehmen, daß unter den Bedingungen 


Dieser Abschnitt lehnt sich an BOURNE, EKSTRAND (1992, 409) an. 
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eines hohen Grades an Dissens eine Einstellungsänderung leichter zu erreichen 

sein müßte. Doch wie die Ergebnisse der Sozialpsychologie zeigen, ist die Bezie- 

hung zwischen Grad des Dissens und Ausmaß des Einstellungswandels nicht im- 

mer so eindeutig. Mit wachsendem Dissensgrad erscheint es dem Opponenten im- 

mer schwieriger, seine Einstellung zu ändern und so dem Dissens zu entgehen. 

Folglich setzt der Opponent andere Mittel ein, um die kognitive Dissonanz abzu- 

bauen; beispielsweise kann er die Glaubwürdigkeit des Proponenten anzweifeln. 

Zwei Faktoren sind daher zu berücksichtigen, wenn der Grad des Dissens steigt: 1. 

eine Einstellungsänderung wird immer schwieriger, und 2. es wird immer einfa- 

cher, den Proponenten herabzusetzen und abzulehnen. An einem bestimmten 

Punkt wird es für den Opponenten leichter, den Streß des Dissonanzgefühls da- 

durch abzubauen, daß er den Proponenten ablehnt, als dadurch, daß er seine eige- 

ne Einstellung ändert. Ab diesem Punkt nimmt das Ausmaß der Einstellungsände- 
rung ab. Jedoch ist zu berücksichtigen, daß das Herabsetzen eines glaubwürdigen 

Proponenten schwieriger ist als die Ablehnung eines Proponenten mittlerer oder 

geringer Glaubwürdigkeit. Mit anderen Worten: Je größer der Dissensgrad in bezug 

auf das Handlungsziel ist, desto größeren Einfluß übt das Handlungsziel auf den 

Opponenten aus, jedoch nur bis zu einer bestimmten Grenze. Ab dieser Grenze 

wird es für den Opponenten einfacher, den Proponenten zurückzuweisen, als die 

eigene Einstellung zu ändern. Wo diese Grenze verläuft, hängt zum Teil davon ab, 
wie glaubwürdig der Proponent ist und wie sehr der Opponent von Anfang an auf 
seine eigene Einstellung zu dem Handlungsziel festgelegt ist. 

Als vierter persuasionsrelevanter Faktor wurden die Argumente selbst er- 
wähnt. Bereits in der antiken Rhetorik wurde darauf hingewiesen, daß eine Rede 
unter Berücksichtigung der verschiedenen Bearbeitungsphasen bestimmte persuasi- 
ve Textqualitäten aufweisen sollte. Sie sollte 

- materiell erschöpfend (inventio), 

- übersichtlich gegliedert (dispositio), 

- sprachlich gestaltet (elocutio) sein sowie 

- frei vorgetragen (memoria) und 

- wirkungsvoll artikuliert werden (pronuntiatio/actio).” 

Auf die persuasive Kraft der Argumente übertragen bedeutet das, daß Argumente 

folgende Bedingungen erfüllen sollten: 

1. Der propositionale Gehalt der als Argumente fungierenden Sprechhandlungen 
muß die zu behandelnde Problematik erschöpfend darstellen. 

2. Argumente sollten in einer das Handlungsziel optimal stützenden Art angeord- 
net sein. 

3. Die sprachliche Realisierung der Sprechhandlungen spielt eine außerordentliche 
Rolle. Die sprachliche Ausgestaltung betrifft zum einen die Verständlichkeit 
und zum anderen die lexikalischen, morphologischen und syntaktischen Mittel 
sowie stilistische Fragen. 

4. Für die persuasive Kraft der Argumente sind weiterhin die paralinguistischen 
und nonverbalen Mittel wie beispielsweise Intonation, Sprechgeschwindigkeit, 
Mimik und Gestik entscheidend. 

Im folgenden werde ich auf die oben genannten vier Punkte kurz eingehen bzw. 

auf weiterführende Kapitel verweisen. 

Das materiell erschöpfende PERSUADIEREN ist an die Komplexität des zu 
klärenden Sachverhalts und den Grad des Dissens zwischen den Interaktanten ge- 


26 Vgl. KOPPERSCHMIDT (1976, 161). 
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koppelt. Je komplexer der zu behandelnde Sachverhalt ist, desto komplexer muß 
auch die ARGUMENTATION des Proponenten sein, d. h. desto mehr Argumente 
muß er ins Feld führen, um sein Handiungsziel zu stützen. Auch zwischen dem 
Grad des Dissens und der umfassenden Problembehandlung besteht eine propor- 
tionale Abhängigkeit. Je stärker der Dissens zwischen den Kommunikationspart- 
nern ist, desto größeren kommunikativen Aufwand muß der Proponent betreiben, 
d. h. desto mehr stützende Argumente muß er anführen, um den Dissens zwischen 
ihm und seinem Kontrahenten zu überwinden. Die Notwendigkeit einer ausführli- 
chen ARGUMENTATION hängt auch vom Opponenten selbst ab: Läßt er sich 
leicht überzeugen/überreden, hat der Proponent ein leichtes Spiel, denn in diesem 
Fall braucht er keine außerordentlichen argumentativen Anstrengungen zu unter- 
nehmen; ist der Opponent dagegen nicht bereit, sich schnell persuadieren zu las- 
sen, dann muß der Proponent größere quantitative und qualitative Argumentati- 
onsmühen auf sich nehmen, um seine persuasive Handlungsintention zu errei- 
chen. 

Eine optimale Anordnung der Argumente unterstützt die persuasive Kraft der 
ARGUMENTATION. Hierbei muß der Proponent erwägen, ob er seine stärksten 
Argumente zuerst oder zuletzt ins Feld führt, ob er eine potentielle GEGENAR- 
GUMENTATION mitberücksichtigt und ob er selbst die Schlußfolgerungen, die 
aus seiner ARGUMENTATION folgen, explizit zieht oder ob er dies lieber seinem 
Gesprächspartner überläßt. Hierbei spielen auch das psychologische Einfühlungs- 
vermögen des Proponenten, das sog. „Fingerspitzengefühl“, und die persuasiven 
Strategien” eine entscheidende Rolle. 

Die Auswahl der sprachlichen Realisierungsmittel ist in erster Linie durch die 
persuasive Handlungsintention bedingt: Der Proponent muß solche sprachlichen 
Mittel wählen, die eine maximale Wirksamkeit seiner Aussagen garantieren. Dabei 
muß der Proponent eine Reihe von Faktoren, die für die Auswahl der sprachlichen 
Realisierungsmittel eine Rolle spielen, berücksichtigen: das Handlungsziel, lokal- 
temporale Faktoren der Kommunikationssituation, das Beziehungsmanagement 
der Kommunikanten sowie die gewählte Persuasionsstrategie. Beispielsweise muß 
ein siebenjähriges Kind mit anderen Argumenten und anderen sprachlichen Hand- 
lungsmitteln persuadiert werden als ein Jugendlicher oder ein Erwachsener. Das 
heißt, die Angemessenheit der sprachlichen Realisierungsmittel auf allen Sprach- 
ebenen (phonetischer, grammatischer, syntaktischer, stilistischer usw.) ist von gro- 
Ber Bedeutung für das Gelingen der PERSUASION. Dazu schreibt ARISTOTELES: 


„... es genügt nicht, das zu wissen, was man sagen soll, sondern auch notwendig, wie 
man dies sagen soll, und es macht dies viel aus hinsichtlich des Eindrucks, den die 
Rede bewirkt.“ (Rhetorik, 1403/2) 


Und CICERO vertrat in ‘De Oratore’ folgende Auffassung: 


„... laßt uns nun sehen, was im Ausdruck angemessen ist, das heißt, was sich am 
ehesten geziemt. Dabei ist freilich klar, daß nicht ein Stil für jeden Fall und jeden 
Hörer, für jede beteiligte Person und jede Situation geeignet ist.“ (ibd., Ш. 
210/579) 


Abschließend sollen als vierter persuasionsrelevanter Faktor die paralinguistischen 
und nonverbalen Mittel erläutert werden. Ihre Bedeutung beruht darauf, daß für 


S Vgl. dazu ausführlich Kapitel 3.4. 
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die Entfaltung der persuasiven Kraft der Argumente die Übereinstimmung zwi- 
schen der verfolgten Persuasionsstrategie sowie den paralinguistischen und non- 
verbalen” Merkmalen, wie z. B. Intonation, Phonation oder Lautstärke sowie Mi- 
mik oder Gestik, eine wesentliche Rolle spielt. Steilt der Proponent z. B. eine BE- 
HAUPTUNG auf und trägt diese mit sicherer, überzeugender Stimme und Körper- 
sprache vor, so wird der Opponent dieser BEHAUPTUNG eher Glauben schenken 
- zumal wenn diese nicht überprüfbar ist -, als wenn der Proponent mit seiner Stim- 
me und Körperhaltung zu erkennen gibt, daß er sich selbst nicht absolut sicher ist. 
Eine positive ADRESSATENBEWERTUNG wird dem Proponenten nicht abge- 
nommen werden, wenn er sie mit agressiver Stimmlage und entsprechender Mimik 
und Gestik vorträgt. Diese Grundgedanken finden sich bereits in der rhetorischen 
Theorie der Antike, die die wirkungsvolle Artikulation, die zugleich die freie (mne- 
motechnisch gestützte) Rede einschloß, in der Textbearbeitungsphase pronuntiatio/ 
actio behandelte. 

Zusammenfassend läßt sich feststellen: Die persuasive Kraft der Argumente, 
die das Handlungsziel stützen, ist multifaktoriell bedingt. Sie ist abhängig von den 
Persönlichkeitsmerkmalen der Interaktanten, vom Dissensgrad sowie den verbalen 
und nonverbalen Handlungsmitteln. 


3.3 PERSUASION vs. ARGUMENTATION 


In Kapitel 2.2.1 wurden PERSUASIVA als komplexe Sprechhandlung bzw. Sprech- 
handlungssequenz definiert, die aus (mindestens) zwei Teil-Sprechhandlungen be- 
steht: Die eine Teil-Sprechhandlung dient der Äußerung des Handlungsziels, das 
der Proponent mit dem Vollzug einer persuasiven Sprechhandlung realisieren will, 
und mit der/den anderen Teil-Sprechhandlung(en) argumentiert der Proponent für 
sein Handlungsziel, da in bezug auf letzteres zwischen den Kommunikationspart- 
nern ein tatsächlich existierender oder antizipierter Dissens besteht. Mit anderen 
Worten: Wer seinen Gesprächspartner von seinem Handlungsziel überzeugen/über- 
reden will, muß das verfolgte Handlungsziel durch Argumente stützen. Wie aus 
dieser Definition ersichtlich wird, sind Argumentationshandlungen ein notwendi- 
ger Bestandteil einer jeglichen Persuasionshandlung und zugleich eine notwendige 
Bedingung für das Zustandekommen einer jeglichen PERSUASION. Deshalb wer- 
den in den weiteren Ausführungen zunächst wesentliche Charakteristika von Ar- 
gumentationshandlungen behandelt. Anschließend werden Argumentationsstruktu- 
ren und argumentative Kausalbeziehungen, die zwischen dem Handlungsziel und 
den Argumenten bestehen, erläutert. 


3.3.1 Argumentative Sprechhandlungen: Arbeitsdefinition und ihre Ab- 
grenzung von den PERSUASIVA 


Da die Argumentationstheorie einerseits der Rhetorik und andererseits der Logik 
entstammt, ist es bis heute nicht gelungen, eine einheitliche linguistische Theorie 
des Argumentierens zu schaffen. Es gibt wenig Übereinstimmung im Bereich der 
Gegenstandsdefinition und der verwendeten Termini. Daneben werden Argumenta- 
tionsmuster unterschiedlich rekonstruiert und demzufolge werden empirische Bei- 


Ge Zur Körpersprache und ihrer Bedeutung für die menschliche Kommunikation vgl. MOLCHO 


(1983), ARGYLE (1989). 
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spiele auf verschiedene Arten analysiert. Auch die Meinungen darüber, welche 
Subtypen von ARGUMENTIEREN es gibt und wie diese zu verwandten sprachli- 
chen Handlungen abgegrenzt werden können, divergieren in der Literatur stark.” 

Mit KIENPOINTNER (1983, 70) vertrete ich die Auffassung, daß „das Wesen 
der Argumentation [darin] besteht ..., Strittiges mit Hilfe von sprachlichen Äuße- 
rungen, die außer Frage stehende Fakten und Normen/Werte des gemeinsamen 
Sprachspiels repräsentieren, wieder in Geltendes zu überführen.“ KLEIN (1980, 19) 
stellt in seiner Grundthese über ARGUMENTATION folgendes fest: „In einer Ar- 
gumentation wird versucht, mit Hilfe des kollektiv Geltenden etwas kollektiv Frag- 
liches in etwas kollektiv Geltendes zu überführen.“ Der Handlungszweck einer 
ARGUMENTATION besteht nach KLEIN (1980, 14) darin, „ein Argument zu ent- 
wickeln“. Mit anderen Worten: ARGUMENTATION ist ein Handlungsmuster, mit 
dem etwas Strittiges mit Hilfe von Argumenten unstrittig gemacht werden soll. 
Strittigkeit ist somit eine notwendige Voraussetzung für ARGUMENTIEREN. Als 
strittig wird etwas bezeichnet, wenn darüber ein realer oder lediglich antizipierter 
Dissens zwischen den Interaktionsteilnehmern herrscht. 


„Als strittig gilt im allgemeinen etwas dann, wenn in gesellschaftlichen Handlungs- 
zusammenhängen verschiedene Menschen oder Gruppen anläßlich einer Sache, ei- 
nes Plans usw. Unterschiedliches für wahr, gut, sinnvoll, wertvoll, machbar halten, 
bzw. umgekehrt für falsch, ungerecht, schlecht, sinnlos, wertlos, nicht realisierbar.“ 
(GEISSNER 1986, 8 f.) 


Strittig ist im Fall der persuasiven Gespräche das Handlungsziel des Proponenten. 
Es kann nur strittig werden, wenn es in einen interaktiven Zusammenhang ge- 
bracht wird. Demzufolge ist jede ARGUMENTATION partnerbezogen und somit 
dialogisch. Unter sprechhandlungstheoretischem Aspekt stellen ARGUMENTA- 
TIONEN komplexe Sprechhandlungen dar. Diese können nicht im Sinne von 
AUSTIN und SEARLE als isolierte Sprechhandlungen interpretiert werden, denn sie 


sind interaktive Handlungen und immer in vielschichtige Handlungszusammen- 
hänge eingebunden: 


„Es zeigt sich nämlich, daß das Argumentieren im Rahmen von verschiedenen 
Sprechhandlungen bzw. Sprechhandlungssequenzen stattfindet: z. B. im Zusammen- 
hang eines Vorwurfs, eines Hinweises oder eines Vorschlages, einer Bitte, eines Rats 
oder einer Bewertung, oder auch im Zusammenhang einer daran anschließenden 
Handlung wie Rechtfertigung, Widerspruch, Akzeptierung, Zurückweisung usw.“ 
(MAAT 1985, 6) 


Aus dem Gesagten folgt, daß sich die komplexe Sprechhandlung ARGUMENTA- 
TION aus dem Strittigen und den das Strittige stützenden Argumenten konstitu- 
iert. Die spezifischen Handlungsbedingungen für einen gelingenden Vollzug von 
argumentativen Sprechhandlungen sind folgende: 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck (Z,) einer ARGUMENTATION besteht darin, Argumente 
anzuführen, die eine strittige Proposition stützen und in eine unstrittige Propo- 
sition überführen. 


ei Vgl. etwa den Forschungsbericht von HERBIG (1992, 31 ff.). 


Zu den Begriffen ‘kollektiv Geltendes’ und ‘kollektiv Fragliches’ s. KLEIN (1980, 17 ff.). 
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2. Einleitungsbedingung: 
Der Proponent geht davon aus, daß eine Proposition strittig und deshalb eine 
ARGUMENTATION über diese sinnvoll ist. 
3. Aufrichtigkeitsbedingungen: 
3.1 Der Proponent verfolgt sein Handlungsziel aufrichtig. 
3.2 Der Opponent glaubt an die Aufrichtigkeit des Proponenten. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 

4.1 Das Strittige kann mit jeder Proposition, die einen Dissens zuläßt, zusam- 
mengefügt werden. 

4.2 Das Argument bzw. die Argumente können mit jedem propositionalen Ge- 
halt verbunden werden, der den propositionalen Gehalt des Strittigen so 
stützt, daß letzteres in Unstrittiges überführt wird. 

5. Zusatzbedingung: 

Angleichung der kommunikativen Biographien der Kommunikationsteilneh- 

тег. 

Die Sprechhandlung des АКСОМЕМТТЕКЕМ$ ist geglückt, wenn der Opponent 
sie kognitiv verarbeitet und verstanden hat. In bezug auf die Aufrichtigkeitsbedin- 
gung und die Zusatzbedingung gilt das Gleiche wie für persuasive Sprechhandlun- 
gen. 

Wie bereits festgestellt, besteht der Handlungszweck von ARGUMENTATIO- 
NEN darin, etwas Strittiges mit Hilfe von Argumenten zu stützen. Das bedeutet, 
Чай bei argumentativen Sprechhandlungen der illokutive Aspekt der Handlung 
dominant ist. ARGUMENTATIONEN selbst zielen auf keinen perlokutiven Effekt, 
sie können aber Bestandteil einer komplexen Sprechhandlung sein, mit der ein 
perlokutiver Effekt erreicht werden soll. Ein Sprecher kann mit Hilfe von ARGU- 
MENTATIONEN, die in komplexe Sprechhandlungssequenzen eingebettet sein 
können, verschiedene Intentionen realisieren, beispielsweise den Wahrheitsgehalt 
einer aufgestellten BEHAUPTUNG stützen, eine neue Erkenntnis gewinnen, einen 
Kompromiß in bezug auf ein Handlungsziel aushandeln, jemanden warnen oder 
auch jemanden überzeugen bzw. überreden. Im letzteren Fall spreche ich vom 
PERSUADIEREN. Daraus folgt, daß PERSUADIEREN immer ARGUMENTIE- 
REN involviert; umgekehrt gilt dies jedoch nicht: Man kann argumentieren, ohne 
eine persuasive Intention zu verfolgen, d. h. ohne eine Einstellungsänderung beim 
Gesprächspartner bewirken zu wollen. Ein wesentlicher Unterschied zwischen per- 
suasiven Sprechhandlungen und argumentativen besteht demnach darin, daß bei 
PERSUASIVA eine Perlokution intendiert wird, während demgegenüber bei argu- 
mentativen Handlungen die Illokution dominierend ist. Folgendes Beispiel ver- 
deutlicht dies: Zwei Interaktanten müssen eine Entscheidung treffen, um ein be- 
stimmtes Problem zu lösen. Beide wissen vor dem Gespräch nicht, welche Ent- 
scheidung in der derzeitigen Situation richtig oder sinnvoll ist. Deshalb argumen- 
tieren beide Sprecher, indem sie Vor- und Nachteile der verschiedenen Lösungen 
gegeneinander abwägen. Letztendlich treffen beide Kommunikanten zusammen 
eine Entscheidung. In diesem Fall hat zwar eine ARGUMENTATION, aber keine 
PERSUASION stattgefunden. 

ARGUMENTATIONEN durchdringen alle Bereiche unseres gesellschaftli- 
chen Lebens, sei es im Alltag, in der Wissenschaft oder in der Politik. Sie können 
in Monologe (z. B. wissenschaftliche Vorträge, Essays, Politikerreden) oder in Ge- 


1 Zu dem Begriff "kommunikative Biographien der Kommunikationsteilnehmer’ vgl. SORNIG 


(1986, 250), DERS. (1989, 97). 
Vgl. dazu Kapitel 2.2.3. 
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spräche eingebunden sein. Da ich das Funktionieren von persuasiven Sprechhand- 
lungen in Gesprächen analysiere, spielen für meine Untersuchungen ausschließlich 
dialogische Formen von Argumentationshandlungen eine Rolle. 

In der Argumentationstheorie wird darauf hingewiesen, da8 ARGUMENTA- 
TIONEN „individuell oder kollektiv sein [können], d. h. die Aufgabe, ein Argu- 
ment zu entwickeln, kann von einem oder von mehreren gemeinsam gelöst wer- 
den“ (KLEIN 1980, 10). In den von mir untersuchten persuasiven Dialogen können 
sowohl individuelle als auch kollektive ARGUMENTATIONEN vorkommen. Falls 
es sich um eine individuelle ARGUMENTATION handelt, haben wir es bei einer 
einseitigen PERSUASION nur mit einem Proponenten bzw. im Falle einer zweisei- 
tigen PERSUASION mit jeweils einem Proponenten und einem Opponenten als 
aktiv Argumentierende(r) zu tun. Diese beiden Möglichkeiten habe ich meinem 
Modell zugrundegelegt, um den Persuasionsmechanismus einsichtiger zu machen. 
In alltäglichen persuasiven Gesprächen ist es ohne Zweifel denkbar, daß es mehre- 
re Proponenten bzw. Opponenten gibt, wobei hier verschiedene Konstellationen 
möglich sind: eine Gruppe von Proponenten argumentiert mit einem einzelnen 
Opponenten, etliche Proponenten mit mehreren Opponenten oder ein einzelner 
Proponent mit einigen Opponenten. Auch hier gilt es, zwischen einseitiger und 
zweiseitiger PERSUASION zu unterscheiden. Im Falle der einseitigen PERSUASI- 
ON tritt/treten nur der Proponent bzw. die Proponenten als aktiv Argumentieren- 
de(r) auf (vgl. 1), während im Falle der zweiseitigen PERSUASION der Opponent 
bzw. die Opponenten als aktiv Argumentierende(r) mit Contra-Argumenten gegen 
das Handlungsziel Z des Proponenten in Erscheinung tritt/treten und gegebenen- 
falls Pro-Argumente für sein/ihr eigenes Handlungsziel Z* anführt/en (vgl. 2), 


(1): Situationskontext: 
Im folgenden Gespräch überredet eine Freundin (= Pr.) die junge Opernsängerin Galina 
Višnevskaja (= Op.), eine Gesanglehrerin aufzusuchen. С. Višnevskaja hat jedoch bisher 


nur schlechte Erfahrungen mit Gesanglehrern gemacht, so daß sie eigentlich gar nicht mit- 
kommen will. 


Как-то зашла ко мне подруга, мы с ней болтали, пили чай, и вдруг она 
говорит: 


Pr. — Знаешь, я все забываю тебе сказать: 
тут недалеко от тебя, на улице Маяковского, живет очень интересная 
старуха, учительница пения. 
Хочешь, зайдем к ней? 

Ор. — Да неохота, 
надоели все эти преподаватели — 
одни шарлатаны кругом. 

Pr — Ну все равно, 
что дома-то сидетъ? 
Погода чудесная, 
пойдем погулятъ и по дороге заглянем к ней. 
Что ты теряешь-то? 

Е Не понравится — больше не пойдешь. 

Ор. — Ладно, пошли. 
(Višnevskaja 1991, 74) 


Vgl. dazu auch Kapitel 2.3.1. 
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Der vorliegende Dialog weist eine einseitige Persuasionsstruktur auf: Die Орропеп- 
tin reagiert auf den VORSCHLAG der Proponentin (vgl. Zug 3: Хочешь, зайдем к 
ней?) zwar mit einem negativen Bescheid (vgl. Zug 4: Да неохота), den sie auch 
argumentativ stützt (vgl. die Züge 5 und 6: надоели все эти преподаватели — одни 
шарлатаны кругом), sie bringt jedoch kein eigenes Handlungsziel in den Dialog 
ein. 

In (2) dagegen liegt eine zweiseitige Persuasionsstruktur vor: 


(2): Situationskontext: 

Das folgende Gespräch findet zwischen der Opernsängerin Galina Višnevskaja (= Pr.) und 
dem Cellospieler Mstislav Rostropovič (= Op.) statt, die sich vor kurzem kennen und lie- 
ben gelernt haben. Beide sind aus Moskau herausgefahren, um über ihre gemeinsame Zu- 
kunft zu sprechen. Der in dem Dialog erwähnte Mark ist der Lebenspartner der Viinevska- 
ja. 


i Pr. — Знаешь что? 
Е Скоро в театре двухмесячный отпуск. 
S Давай разъедемся на это время, 
ведь ты меня так мало знаешь! 
Я А так будет возможность обдумать, проверить себя... 
и Через два месяца встретимся, 
i и тогда все будет ACHO. 
Ор. — Что! 
5 Через два месяца?! 
o Мне нечего проверять себя — 
мне и так все ясно. 
4 А если тебе это нужно — значит, ты меня не любишь. 
Я в слезы: 
j Pr. — Мне Марка жалко... 
Ki Op. — А меня тебе не жалко? 
р Pr. — Так я же тебя люблю, что ж тебя жалеть-то? 
Ор. — В общем, вот что: 


17 


Se мы сейчас поедем обратно, 


и, если до четырех часов сегодня ты не придешь, я буду знать, что ты 
меня не любишь и все между нами кончено... 
(Višnevskaja 1991, 171) 


Sowohl die Proponentin als auch der Opponent stützen ihr Handlungsziel bzw. Ge- 
genhandlungsziel mit Argumenten. Die Proponentin bringt in Zug 3 mit dem 
VORSCHLAG Давай разьедемся на это время ihr Handlungsziel in den Dialog ein. 
In den folgenden Zügen 4 bis 7 stützt sie ihren VORSCHLAG mit Argumenten. 
Der Opponent akzeptiert jedoch sowohl das Handlungsziel als auch die Argumente 
der Proponentin nicht, wie seine Reaktion zeigt. In den Zügen 10 und 11 argumen- 
tiert er, warum er das Handlungsziel der Proponentin ablehnt, vgl. Мне нечего npo- 
верять себя — мне и так все ясно. Aus dem Gesagten zieht er dann die SCHLUSS- 
FOLGERUNG А если тебе это нужно — значит, ты меня не любишь (Zug 12). 
Daraufhin bringt die Proponentin ein weiteres Argument an, vgl. Zug 13: Мне 
Марка жалко... Aber auch dieses Argument akzeptiert der Opponent nicht, denn 
er reagiert mit der FRAGE A меня тебе ne жалко? Die Proponentin stellt daraufhin 
die GEGENFRAGE Tax я же тебя люблю, что ж тебя жалеть-то? (Zug 15). Der 
Opponent geht jedoch gar nicht weiter auf die Argumente der Proponentin ein, 
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sondern faßt den Entschluß мы сейчас поедем обратно (Zug 17) und stellt seiner 
Gesprächspartnerin das Ultimatum если до четырех часов сегодня ты He придешь, A 
буду знать, что ты меня не любишь и все между нами кончено... (Zug 18). Mit sei- 
nem letzten Gesprächsschritt handelt der Opponent nicht mehr nach dem Muster 
PERSUASION, sondern wechselt in andere Handlungsmuster über. 

Wie die Belege zeigen, sind argumentative Sprechhandlungssequenzen eine 
Folge mehrerer verketteter Sprechhandlungen, gebildet aus dem zu stützenden Z 
und dem zu stützenden Z* sowie aus dem(n) stützenden Pro-Argument(en) und 
dem(n) stützenden Contra-Argument(en). Der Übergang von den stützenden Funk- 
tionskategorien zu dem zu Stützenden wird Argumentationsschritt ge- 
nannt.” Das heißt, eine argumentative Sprechhandlung beinhaltet mindestens ei- 
nen Argumentationsschritt, der aufgrund einer Schlußregel den Übergang von den 
stützenden Argumenten zum Handlungsziel ermöglicht. Welche Möglichkeiten es 
gibt, dies argumentationstheoretisch mittels bestimmter Schlußverfahren zu rekon- 
struieren, soll im folgenden Kapitel aufgezeigt werden. 


3.3.2 Struktur von ARGUMENTATIONEN 


Die theoretische Auseinandersetzung mit ARGUMENTATION ist keine Errungen- 
schaft der letzten Jahrzehnte, sie läßt sich bis in die Antike zurückverfolgen. Ihre 
Wissenschaftsgeschichte ist einerseits mit der Rhetorik und andererseits mit der 
Logik verbunden. Die Rhetorik beschäftigte sich stets mit Problemen der Genese 
von wirkungsintentionalen Texten, während die Logik „Verfahren zur Gewinnung 
gültiger Schlüsse und notwendig wahrer Sätze bereitstellt, die zur Aufstellung und 
Überprüfung von wissenschaftlichen Theorien notwendig sind“ (BUSSMANN 1990, 
247). Da diese beiden wissenschaftstheoretischen Ansätze bis heute auf unser Ver- 
ständnis von ARGUMENTATION nachwirken, werden in den folgenden Abschnit- 
ten zunächst die rhetorische Syllogistik des ARISTOTELES und anschließend mo- 
derne Argumentationsschemata, die aus der Auseinandersetzung mit den antiken 
Traditionen entwickelt worden sind, vorgestellt. 


3.3.2.1 Rhetorische Syllogistik 


Auf ARISTOTELES zurück geht die Unterscheidung in wissenschaftliche und nicht- 
wissenschaftliche Beweisverfahren, die mit der ARISTOTELischen Differenzierung in 
beweisende Wissenschaft, dialektische Übung oder Alltagskommunikation und 
Rhetorik zusammenhängt. > Gegenstand der beweisenden oder apodeiktischen 
(von apodeiknynai >aufzeigen, daß<, >beweisen< 36, Wissenschaft ist nach ARISTOTE- 
LES das, was unzweifelhaft wahr ist. Ihr oberstes Ziel besteht in der Erkenntnis des 
Wahren, denn das ist der Bereich, wo für das Schließen Prämissen zur Verfügung 
stehen, die evident wahr sind und selber keines Beweises mehr bedürfen. Durch 
ein geeignetes Schlußschema ergibt sich als Ziel der apodeiktischen ARGUMEN- 
TATION der Beweis der Wahrheit der Konklusion. Die Dialektik dagegen beschäf- 
tigt sich nicht mit Unzweifelbarem, evident Wahrem, sondern mit Auffassungen, 
die allgemein oder zumindest von Experten anerkannt sind. Ihr Ziel besteht darin, 
aufgrund von wahrscheinlichen Prämissen eine Konklusion zu erhalten, die aner- 


Vgl. etwa HERBIG (1992, 68) und Kapitel 3.3.2.2. 
Der folgende Abschnitt orientiert sich an KLEIN (1989, 36 ff.). 
Vgl. KLEm (1989, 50). 
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kannt ist. Der Gegenstand der Rhetorik als Lehre der öffentlichen Rede ist nach 
ARISTOTELES verwandt, aber nicht identisch mit dem Gegenstandsbereich der dia- 
lektischen Übung, denn sie befaßt sich mit der Beurteilung von Handlungen: In 
der politischen Rede geht es darum, Ratschläge über künftiges Handeln zu ertei- 
len, in der forensischen Rede darum, jemanden wegen einer angeblich oder tat- 
sächlich begangenen Handlung anzuklagen oder zu verteidigen, und in der Festre- 
de darum, Handlungen des Gelehrten zu loben und damit kontrastierende Hand- 
lungen zu tadeln. 

Als Mittel, um die drei oben skizzierten disziplinspezifischen argumentativen 
Ziele zu erreichen, nennt ARISTOTELES 1. /ögoi, 4. В. sprachliche Handlungen, die 
dazu dienen, durch Rückgriff auf andere Sätze die Akzeptabilität eines Satzes zu 
sichern, und 2. pisteis, sprachliche Handlungen, die Überzeugung bzw. Akzeptabili- 
tät bewirken sollen. Diese Sprechhandlungen unterteilt ARISTOTELES in zwei große 
Klassen: in Syllogismus (syllogismös) und Induktion (epagoge), und zwar sowohl für 
den apodeiktischen als auch für den dialektischen und rhetorischen Bereich.” 

Der Syllogismus bildet für ARISTOTELES ein Schlußverfahren im strengen 
Sinn: Der Schluß, bei dem sich aus gewissen Annahmen und Prämissen ein Ande- 
res mit Notwendigkeit als Konklusion ergibt: 


„Ein Schluß ist eine Rede, in der, wenn etwas gesagt wird, etwas von dem Gesetzten 
Verschiedenes notwendig dadurch folgt, daß dieses ist. Mit dem Ausdruck: dadurch, 
daß dieses ist, meine ich, daß die Folge seinetwegen eintritt, und damit, daß sie sei- 
netwegen eintritt, daß es sonst keines, von außen zu nehmenden Begriffs bedarf, 
damit sich ihre Notwendigkeit ergibt.“ (ARISTOTELES, Erste Analytik I. 1.24b/18-22) 


ARISTOTELES unterscheidet zwei grundlegende Verfahren des Syllogismus: Deduk- 
tion und Induktion. Der Hauptunterschied zwischen beiden besteht darin, daß in 
der Deduktion vom Allgemeinen zum Besonderen mit Hilfe eines Mittelbegriffs 
und in der Induktion vom Besonderen zum Allgemeinen durch Zitierung ähnlich 
gelagerter Einzelfälle geschlossen wird. Das erstere Verfahren genießt höheres An- 
sehen und wird als eigentlicher Syllogismus verstanden.” 


Apodeiktischer Syllogismus 
Das formale Standardschema des ARISTOTELischen Syllogismus, das die ‘erste Fi- 
gur’ aus der ‘Ersten Analytik’ darstellt, besitzt die Form: 


„wenn A von jedem B und B von jedem C ausgesagt wird, muß A von jedem C aus- 
gesagt werden.“ (ARISTOTELES, Erste Analytik, 251/4) 


Aus dieser Definition folgt, daß die erste Prämisse (Oberprämisse) immer exten- 
sional oder intensional umfassender ist als die zweite Prämisse (Unterprämisse). 
Der Übergang von den Prämissen zur Konklusion erfolgt beim apodeiktischen Syl- 
logismus mit Notwendigkeit. In 


37 
38 
39 


Vgl. KLEIN (1989, 40 f.). 
Vgl. SIEVEKE (1993, 230 В. 
Vgi. dazu etwa EGGs (1984, 250), KLEIN (1989, 41 f.), Киззв (1998, 324). 
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(3) a) Jede Katze ist ет Säugetier. 
b) Susi ist eine Katze. 


с) Susi ist ein Säugetier. 


folgt die Konklusion (c) aus den Prämissen (a) und (b), wobei (a) eine allgemein- 
gültige Aussage enthält und (b) eine konkrete Feststellung, die ein Faktum dar- 
stellt. Wie dieser Schluß, so sind die ARISTOTELischen Schlußgesetze formale 
Schlußverfahren, in denen die Wahrheit der Konklusion nur zwingend aus der 
sprachlichen Form, und zwar unabhängig von dem Inhalt der zwei Prämissen her- 
vorgeht: 


„Ihre Wahrheit hängt nicht von den in ihnen auftretenden sachhaltigen Ausdrücken, 
sondern nur von den sog. 'synkategorematischen’ Wörtern wie ‘und’, ‘nicht’, ‘wenn- 
so’, ‘oder’, ‘alle’, ‘einige’ usw. ab.“ (PATZIG 1960, 431 f.) 


Der Syliogismus bildet somit ein deduktives formales Muster, wie Thesen bewiesen 
werden können, deren Wahrheit sich nicht aus unmittelbarer Erfahrung oder Be- 
obachtung ergibt." 


Enthymem 
Die rhetorische Ausprägung des Syllogismus nennt ARISTOTELES Enthymem (enthy- 
mema). Im Unterschied zum apodeiktischen Syllogismus stellt der rhetorische 
Schluß des Enthymems ein verkürztes Schlußverfahren dar, das nicht der logischen 
Deduktion, sondern alltagssprachlichen Stützungen von Thesen dient. 

Beim Enthymem kann - im Gegensatz zum Syllogismus - eine der Prämissen 


unausgesprochen bleiben, da vorausgesetzt wird, daß sie dem Adressaten bekannt 
ist: 


„Wenn nämlich etwas davon ein allgemein Bekanntes ist, so braucht man es gar 
nicht erst auszusprechen; der Zuhörer fügt es nämlich selbst hinzu. Zum Beispiel: 
Um zum Ausdruck zu bringen, daß Dorieus einen Kranzwettstreit gewonnen habe, 
genügt es zu sagen, daß er einen Sieg bei den olympischen Spielen gewonnen habe. Man 
braucht nicht hinzuzufügen, daß der Preis bei den olympischen Spielen ein Kranz 
ist, denn das weiß jeder.“ (ARISTOTELES, Rhetorik, 1357a/13) 


Beim Enthymem müssen außerdem die Prämissen nicht wahr, sondern nur wahr- 
scheinlich sein. Die - meist implizit bleibende - Oberprämisse enthält nur selten 
etwas, das notwendigerweise der Fall ist, sondern meist solches, was normalerweise 
so ist. ` Die Wahrscheinlichkeit der Prämissen ist an Erfahrungen und Wissen ge- 
bunden und bedarf der Akzeptabilität durch die Kommunikationspartner, vgl.: 


(4) Vadim ist ein Moskauer, also spricht er Russisch. 


Neben dem Enthymem aus dem Wahrscheinlichen (еікӧѕ) nennt ARISTOTELES nach 
Art der Prämisse das Enthymem aus dem Zeichen (semeion). Auch beim Zeichen- 
enthymem bleibt eine Prämisse, die als bekannt vorausgesetzt werden kann, unaus- 


° PATZIG (1969, 11 Я.) verweist auf die Unterschiede zwischen dem ARISTOTELischen Syllogis- 


mus und dem bekannten scholastischen Demonstrationsbeispiel „a) Alle Menschen sind 
sterblich. b) Sokrates ist ein Mensch. c) Also ist Sokrates sterblich.“ 

Vgl. GÖTTERT (1978, 1). 

Vgl. KLEIN (1989, 38). 


4 
42 
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gesprochen. Zeichen sind im Gegensatz zu wahrscheinlichen Prämissen singuläre 
Sachverhalte, von denen auf andere Sachverhalte geschlossen werden kann "` ARI- 
STOTELES unterscheidet zwischen notwendigen Zeichen (tekme£rion) und Indizien, 
den nicht-notwendigen Zeichen (anönymon). “ Nur die Tekmerion-Enthymeme, bei 
denen ein Sachverhalt ein notwendiges Zeichen für die Geltung eines anderen, zu 
erschließenden Sachverhalts ist, erkennt ARISTOTELES als echtes Enthymem, 4. В. 
als rhetorischen Syllogismus an. Beispiel 


(5) Sie hat geboren, weil sie Milch hat 


ist ein Tekmerion-Enthymem, weil aus der Tatsache, daß eine Frau Milch hat, mit 
Notwendigkeit gefolgert werden kann, daß sie geboren hat.* 


Induktion und Beispiel (parädei/gma) 
Neben der Deduktion betrachtet ARISTOTELES die Induktion als Schlußverfahren. 
Er definiert sie dergestalt: 


„Die Induktion aber ist der Aufstieg vom Besonderen zum Allgemeinen, z. B.: wenn 
der beste Steuermann ist, wer seine Sache versteht, und Gleiches von dem Wagen- 
lenker gilt, so ist auch der Beste überhaupt, wer seine jeweilige Sache versteht.“ 
(Topik, I. 12.105a) 


Den Unterschied zwischen Syllogismus und Induktion charakterisiert ARISTOTELES 
wie folgt: 


„Die Induktion ist überzeugender, deutlicher, sinnlich faßbarer und der Menge ver- 
trauter, der Syllogismus zwingender und für die Widerlegung wirksamer.“ (Торік, I. 
12.105a) 


Dabei bezieht sich ARISTOTELES auf den Normalfall der Induktion, die sog. ‘unvoll- 
ständige’ Induktion, in der die Elemente, aus denen auf eine Gesamtmenge ge- 
schlossen wird, lediglich eine mehr oder minder große echte Teilmenge aus der 
Gesamtmenge darstellen. Der Schluß, der hier gezogen wird, ist nur wahrschein- 
lich, denn die Konklusion geht aus den Prämissen nicht mit Notwendigkeit her- 
vor. Bei der vollständigen Induktion dagegen wird aus allen Einzelfällen auf eine 
Regel geschlossen.” 

Als rhetorische Ausprägung der Induktion nennt ARISTOTELES das Beispiel 
(parddeigma): 


„ich nenne aber das Enthymem einen rhetorischen Syllogismus und das Bei- 
spiel (Paradeigma) eine rhetorische Induktion.“ (Rhetorik, 1356b) 


EGGs (1984, 261 f.) spricht davon, daß das Paradeigma durch eine „Doppelbewe- 
gung“ gekennzeichnet sei: „aus einigen Einzelfällen, die in bestimmter Hinsicht 
miteinander vergleichbar sind, wird 1. induktiv das Allgemeine ... erschlossen; die- 
ses Allgemeine erlaubt 2., deduktiv auf die Konklusion ... d. h. auf den singulären 


2 Vgl. Есоѕ (1984, 256). 

В Vgl. auch KLEIN (1989, 43). 
ARISTOTELES (Rhetorik, 1357/18). 

Ké Vgl. KLEIN (1989, 42). 

SÉ Vgl. EGGS (1984, 263). 
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Sachverhalt ... zu schließen.“ EGGS (ibd., 261) exemplifiziert dies an dem Рага- 
deigma „Wir sollten Dionys in seinem Verlangen nach einer Leibwache nicht 
nachgeben, denn Peisistratos wurde zum Tyrannen, nachdem er eine Leibwache 
erhielt, und bei Theagenes war es ebenso.“ Diesem Paradeigma liegt die Induktion 
zugrunde „Nachdem sie eine Leibwache erhielten, wurde Peisistratos zum Tyran- 
nen, wurde Theagenes zum Tyrannen.“ Die allgemeine Regel lautet somit wahr- 
scheinlich: „Wer eine Leibwache verlangt und erhält, wird zum Tyrannen.“ Mit 
dieser Regel wird abschließend deduktiv auf den singulären Sachverhalt „Dionys 
will zum Tyrannen werden“ geschlossen. 


3.3.2.2 Moderne Argumentationsschemata 


Im Laufe einer intensiven Auseinandersetzung mit dem Phänomen des natürlich- 
sprachlichen АКСОМЕМТТЕКЕМ$ erwies sich, daß alltägliche, umgangssprachli- 
che (nicht streng wissenschaftliche) ARGUMENTATIONEN in der Regel nicht auf 
formallogische Schlußverfahren, die auf der ARISTOTELischen Syllogistik basieren, 
zurückgeführt werden können, da natürlichsprachliche Ausdrücke aufgrund ihrer 
Flexibilität immer vage, mehrdeutig oder kontextabhängig sind und die Sprecher 
einer Sprachgemeinschaft unterschiedliche Bedeutungen eines natürlichsprachli- 
chen Ausdrucks realisieren können. Das läßt sich z. B. deutlich am politischen 
Wortschatz demonstrieren: Mit den Ausdrücken Freiheit, Gleichheit, Demokratie, 
soziale Marktwirtschaft, Linke, Rechte usw. verbinden sich zum Teil stark divergie- 
rende Gebrauchsweisen.‘* Diese Flexibilität natürlichsprachlicher Ausdrücke wider- 
spricht einer formallogischen Vorgehensweise, die Exaktheit und Eindeutigkeit er- 
fordert. Daraus geht hervor, daß natürlichsprachliche ARGUMENTATIONEN ad. 
äquater mit Schlußmustern zu rekonstruieren sind, die sich prinzipiell von formal- 
logischen Schemata unterscheiden. Das heißt aber nicht, daß formallogische Ge- 
setze wie das Kontrapositionsgesetz der materialen Implikation oder Modus po- 
nens und Modus tollens 


Pg <> Ја э lp 
р Э 9 лр)” =>‘ 
«ФЭ 9 л 19 ә Яр 


für natürlichsprachliche Argumentationen bedeutungslos sind“ (KIENPOINTNER 
1983, 77). KLEIN (1980, 21) meint sogar: „Außer im Suff oder aus Böswilligkeit 
zweifelt niemand am Modus ponens, und wenn es jemand ernsthaft tut, dann wird 
der Bereich des kollektiv Geltenden so klein, daß soziale Sanktionen getroffen 
werden müssen; man hält ihn für einen Wahnsinnigen, oder für einen Philoso- 
phen.“ 

Aufgrund der oben erwähnten Flexibilität der Bedeutungen natürlichsprachli- 
cher Ausdrücke sind natürlichsprachliche Argumentationsmuster in der Regel 
nicht auf formallogische Schlußverfahren abbildbar. ARGUMENTATIONEN in 
natürlichen Sprachen folgen einem anderen Muster: Die Schlußfolgerung folgt aus 
der Akzeptabilität der Argumente bzw. das Strittige wird durch die Akzeptabilität 
und Kohärenz der Argumente gestützt. 

Die moderne Argumentationstheorie, und hier vor allem TOULMIN (1958, dt. 
1975), der als Klassiker der modernen Argumentationstheorie gilt, kritisiert ferner 


en Ausführlich diskutieren z. B. GÖTTERT (1978, 3 ff.) und KIENPOINTNER (1983, 74 ff.) die 


Problematik ‘Formale Logik und Argumentation’. 
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ап der Syllogistik das Verhältnis von Oberprämisse und Konklusion, aufgrund des- 
sen die Syllogismen zwar Wahrheit garantieren, aber keine neue Erkenntnis gene- 
rieren, denn die Schlußfolgerung, die aus dem Syllogismus gezogen wird, besagt 
nichts anderes als das, was von vornherein schon feststand. 

TOULMIN (1975) schlug deshalb ein nicht-zwingend-logisches Schema für na- 
türlichsprachliche ARGUMENTATIONEN vor. Dabei knüpft TOULMIN an den 
traditionellen Syllogismus an, modifiziert aber das alte Dreierschema von erster 
und zweiter Prämisse sowie Konklusion, indem er die Tatsache der Erfahrungsge- 
bundenheit der Prämissen und der (normalerweise lediglich erreichbaren Wahr- 
scheinlichkeit) der Konklusion einbezieht.” Damit versucht TOULMIN, den Deduk- 
tivismus des syllogistischen Schlusses zugunsten einer induktiven Argumentations- 
logik zu überwinden.’' TOULMINS Argumentationsschema (1975, 95) sieht folgen- 
dermaßen aus: 


D м О, К 


Wegen Wenn nicht 
S AB 
Aufgrund von 
S 


(wobei: 
D = Daten, SR = Schlußregel, $ = Stützung, О = Operator, К = Konklusion, 
AB = Ausnahmebedingungen) 


Abbildung 6: Argumentationsschema nach TOULMIN (1975, 95) 


Im TOULMIN-Schema wird die Struktur einer ARGUMENTATION durch sechs lo- 
gisch-semantisch definierte Funktionskategorien dargestellt. Nach TOULMIN wird 
die strittige Behauptung K durch Tatsachen oder Fakten D gestützt. Der Übergang 
von D zu K wird gerechtfertigt durch die Schlußregel SR, die ihrerseits durch die 
Stützung S gestützt wird. Die Wahrscheinlichkeit von K wird durch den Modalope- 
rator O angegeben. Durch das Angeben von Ausnahmebedingungen AB wird die 
Gültigkeit von SR eingeschränkt. 

Die strittige Behauptung ist zugleich auch die Schlußfolgerung (Konklusion), 
die aus den Argumenten gefolgert werden kann, das Schema kann demnach in 
zwei Richtungen interpretiert werden: 

1. (O) K, weil D, da SR, aufgrund von S, außer wenn AB. 

2. D, also (O) K, weil SR, aufgrund von S, außer wenn AB. 

TOULMIN (1975, 96) erläutert sein Argumentationsschema an folgendem Beispiel: 


Vgl. GÖTTERT (1978, 2), KussE (1998, 325). 
Vgl. GÖTTERT (1978, 14). 
Vgl. VÖLZING (1980, 214). 
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Harry wurde auf Harry ist 
den Bermudas Deshalb, vermutlich, britischer 
geboren Staatsbürger 
Wegen Wenn nicht 
Wer auf den Bermudas ge- Beide Eltemteile waren 
boren wurde, ist im allgemei- Ausländer / Er wurde in 
nen britischer Staatsange- Amerika eingebürgert /... 
höriger 
Aufgrund von 
Folgende Gesetze oder 
rechtliche Vorkehrungen 


Abbildung 7: Beispiel zum TOULMIN-Schema (TOULMIN 1975, 96) 


Vergleicht man das TOULMIN-Schema mit alltäglichen ARGUMENTATIONEN, 
fällt auf, daß - und darin unterscheiden sie sich von wissenschaftlichen - selten 
oder nie alle Stufen des Schemas durchlaufen werden (sie werden von den Interak- 
tanten präsupponiert) oder daß manche auch doppelt besetzt sind. Außerdem fällt 
es schwer, in konkreten ARGUMENTATIONEN die einzelnen Bestandteile des 
Schemas zu identifizieren und voneinander abzugrenzen, da z. B. Äußerungen so- 
wohl als D als auch als SR, S und AB angesehen werden können. 52 Auf die grund- 
legende Schwierigkeit, in realen ARGUMENTATIONEN zwischen SR und S zu 
unterscheiden, weist TOULMIN (1975, 101 f.) selbst hin: 


„Aber oft genug ... verwenden wir den einen Satz, um beide Funktionen auf einmal 
zu erfüllen, und verwischen dabei der Kürze halber den Übergang von der Stützung 
zur Schlußregel - von der Tatsacheninformation, die wir unterstellen, zu einer 
Schlußregel, deren Verwendung durch diese Information gerechtfertigt wird.“ 


Ferner stellt sich die Frage, warum ein Modaloperator zwar in die Konklusion, 
aber nicht an anderen Stufen des Schemas (etwa in SR) eingefügt wird. Der 
schwerwiegendste Einwand gegen das TOULMIN-Schema ist jedoch folgender: 


. wenn aber SR durch S gerechtfertigt werden soll, ist - ganz im Sinne von Toul- 
min’ s eigener Vorgangsweise bei D und K - zu fragen, wodurch dieser Übergang 
gerechtfertigt wird. Dies kann nur durch eine neue Schlußregei geschehen, womit 
klar wird, daß es sich bei der Stützung von SR durch $ иш einen neuen Argu- 
mentationsschritt handelt, der aber erst bei Infragestellung der ursprünglichen SR 
durch einen Argumentationspartner begonnen wird. Bei dieser neuen Argumentation 
wird SR zum neuen Strittigen (K,), S zum neuen Argument D, für das eine neue 
Schlußregel (SR,) herangezogen wird.“ (KIENPOINTNER 1983, 80) Ы 


52 
53 
54 


Vgl. GÖTTERT (1978, 70 f.), KLEIN (1980, 25), KIENPOINTNER (1983, 80). 
Vgl. Нотн (1975, 100), HERBIG (1992, 71). 
Vgl. auch ÖHLSCHLÄGER (1979, 86 f., 103), KOPPERSCHMIDT (1980, 91 ff.), KLEIN (1980, 25). 
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Eine Modifikation des TOULMINschen Modells stellt das Schema уоп VÖLZING 
(1979 b, 47) dar, der (wie auch SCHWITALLA 1976, 25 f.) Handlungszwecke und 
-ziele zur Stützung strittiger Handlungen einbezieht. Sein Vorschlag sieht folgen- 
dermaßen aus: 


| 
| 


<—- M — д — 2 —- 0 
5 т 

<— п — D — 2—9 
м 


э 


(wobei: 
G = Grund, H = Handlung, Z = Ziel/Zweck, B = Berechtigung, N = Norm, RF = Rechtfertigung, 
En = Entschuldigung, V = Verzeihung) 


Abbildung 8: Argumentationsschema nach VÖLZING (1979 b, 195) 


Nach dem VÖLZING-Schema° wird eine Handlung H durch die Angabe zunächst 
des Ziels der Handlung und dann durch die des Grundes bzw. der Gründe für die 
Handlung gestützt. Werden G und Z strittig, so kann die Berechtigung des Über- 
gangs von Z nach H bzw. von G nach H durch die Angabe einer Berechtigung B in 
Form von Handlungsregeln oder Торо! gestützt werden. N ordnet den genannten 
Topoi einen Wert zu bzw. projiziert sie auf eine Norm. Diese wiederum werden im 
Falle, daß sie bestritten werden, durch КЕ in bezug auf den oder die Argumentie- 
renden und die hinter ihnen stehenden Interessengruppen bzw. Allgemeininteres- 
sen gerechtfertigt. Die konsenserzielende Kraft eines Arguments besteht darin, die- 
sen Weg von H nach RF nehmen zu können. 

Aus RF geht weiterhin hervor, ob Н „gut oder schlecht, falsch oder richtig“ 
(VÖLZING 1979 b, 194) ist. Werden all diese Kategorien als Argumente nicht akzep- 
tiert, so können sich eine Entschuldigung En und eine Bitte um Verzeihung V an- 
schließen. Somit stellt das Modell von VÖLZING den möglichen Verlauf einer idea- 
len ARGUMENTATION dar, wobei es m. E. den Rahmen einer Argumentations- 
handlung sprengt und Anschlußmöglichkeiten an eine Argumentationshandlung 
(die Kategorien En und V) einbezieht. VÖLZING (1979 b, 196) schreibt dazu: 


„Wenn wir (in idealer Form) argumentieren, geben wir zuerst einen Grund (G) für 
eine Handlung (H) an, dann suchen wir einen Satz, der den Grund mit der Hand- 
lung verknüpft, später eine Norm, der wir diesen Satz unterordnen können, und ge 
gebenenfalls rechtfertigen und entschuldigen wir unsere Handlung. Erst wenn das al- 
les vergeblich oder unmöglich war, bitten wir um Verzeihung oder Vergebung.“ 


KIENPOINTNER (1983, 81) bemerkt in bezug auf das VÖLZING-Schema: 


55 


ә VöLzınG (1979 b) erläutert sein Argumentationsschema ausführlich an Beispieldialogen. 


Vgl. VöLzınG (1979 b, 43). 
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„береп dieses Schema lassen sich 2. Т. jedoch die gleichen Einwände vorbringen 
wie gegen das TOULMIN-Schema: die beiden Übergänge von RF zu N und zu B 
müßten eigentlich durch zwei weitere Berechtigungen (Ву, В») legitimiert werden.“ 


Auch VÖLZING (1979 b, 39) sieht die Unzulänglichkeiten, die sowohl auf sein ei- 
genes wie auch auf das TOULMINsche Argumentationsschema zutreffen: 


„Die Anwendung einer jeden Kategorie des entwickelten ... Argumentationsschemas 
auf die andere bleibt immer problematisch und kennzeichnet geradezu praktische 
Argumentationen. Im Gegensatz zu naturwissenschaftlichen Argumentationen, in 
denen ein Beweis mit Hilfe von kausalen Schritten durchgeführt werden kann, 
zeichnen sich Argumentationen im sozialen Bereich ... dadurch aus, daß der Über- 
gang von einer Kategorie zur anderen nicht mit logischer Notwendigkeit erfolgt, daß 
es z. B. immer Zweifel in der Anerkennung der Anwendung dieser oder jener Norm 
auf den vorliegenden Tatbestand geben kann.“ 


Unter Berücksichtigung der oben genannten Kritik am TOULMIN-Schema entwik- 
kelt OHLSCHLÄGER (1979, 99 ff.) ein elementares dreigliedriges Schema, das die 
Unterscheidung zwischen Schlußregel und Stützung aufgibt, vgl. Abbildung 9: 


Argument 
Schlußpräsupposition 


Konklusion 
Abbildung 9: Argumentationsschema nach ÖHLSCHLÄGER (1979, 99) 


Der Pfeil drückt den Übergang vom Argument zur Konklusion aus, während die 
waagerechte Kante als „aufgrund der“ bzw. „aufgrund von“ zu lesen ist und die 
Rechtfertigungsfunktion der Schlußpräsupposition im Hinblick auf das Schließen 
vom Argument auf die Konklusion signalisieren soll. 

Nach dem OHLSCHLÄGER-Schema wird die Konklusion, das Strittige, durch 
das Argument gestützt; mit der Schlußpräsupposition garantiert der Proponent, 
daß die Konklusion aus dem Argument hervorgeht. Dabei handelt es sich keines- 
falls um ein logisches Schließen im Sinne von formallogischen Schlußverfahren. 
OHLSCHLÄGER (1979, 99) erläutert sein Modell folgendermaßen: 


„Wer argumentiert, behauptet etwas - das sog. Argument -, um etwas, das in Frage 
steht - die sog. Konklusion - zu stützen, und präsupponiert, daß die Konklusion aus 
dem Argument folgt, d. h. schließt vom Argument auf die Konkiusion aufgrund der 
Schlußpräsupposition.“ 


Den Begriff ‘Schlußpräsupposition’ definiert ÖHLSCHLÄGER (1980, 152) folgender- 
maßen: 


„Wer argumentiert, d. h. wer etwas behauptet, um etwas anderes, das in Frage steht, 
zu stützen, präsupponiert, daß seine Behauptung ein Argument für das, was in Frage 


7 Vgl. ÖHLSCHLÄGER (1980, 155). 
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steht - die sog. Konklusion -, sein kann, also, daß diese Behauptung die Konklusion 
überhaupt stützen kann, daß zwischen dieser Behauptung und der Konklusion eine 
Beziehung der Art besteht, daß dann, wenn diese Behauptung wahr ist, auch die 
Konklusion (notwendigerweise, sehr wahrscheinlich, wahrscheinlich, mit einer ge- 
wissen Wahrscheinlichkeit usw.) wahr ist, daß - anders ausgedrückt - zwischen bei- 
den eine Folgebeziehung besteht.“ 


Aus dieser Erläuterung geht hervor, daß ÖHLSCHLÄGER die TOULMINschen Katego- 
rien ‘Operator’ und ‘Ausnahmebedingung’ in die Formulierung der Schlußpräsup- 
position einbezieht. Zur Exemplifizierung seines Argumentationsschemas führe ich 
folgende Beispiele nach ÖHLSCHLÄGER (1979, 100 f.) ап: 


a) 


b) 


с) 


Cs Bruder ist Mitglied der 
Berliner Philharmoniker 


Alle Mitglieder der Berliner 
Philharmoniker sind ausge- 
zeichnete Musiker 


Cs Bruder ist ein 
ausgezeichneter Musiker 


Cs Bruder ist Mitglied der 
Berliner Philharmoniker 


Die meisten Mitglieder der Berliner 
Philharmoniker sind ausgezeichnete 
Musiker 


Cs Bruder ist ein 
ausgezeichneter Musiker 


Cs Bruder ist Mitglied der 
Berliner Philharmoniker 


Wenn jemand Mitglied der Berliner 
Philharmoniker ist, dann ist es wahrscheinlich, 
daß er ein ausgezeichneter Musiker ist 


Cs Bruder ist ein 
ausgezeichneter Musiker 


Abbildung 10: Beispiele zum Argumentationsschema von ÖHLSCHLÄGER (DERS. 1979, 101) 
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Diese Beispiele können formallogisch mit dem Modus ponens rekonstruiert wer- 
den“, ÖHLSCHLÄGER (1979, 114 f.) weist jedoch darauf hin, daß Argument und 
Schlußpräsupposition im Gegensatz zu formallogischen Verfahren keine gleichge- 
ordneten Prämissen sind. Sie haben unterschiedliche Funktionen, denn die Schluß- 
präsupposition dient als Rechtfertigung dafür, daß vom Argument auf die Konklu- 
sion geschlossen werden kann. Allerdings wird іп alltagssprachlichen ARGUMEN- 
TATIONEN die Schlußpräsupposition normalerweise nicht explizit ausgedrückt, 
wie das in der Natur von Präsuppositionen liegt, wodurch es schwierig ist, die Stär- 
ke des Arguments bzw. der Argumente im Hinblick auf die jeweilige Konklusion 
zu bestimmen.” Dennoch ist entscheidend dafür, „ob eine Argumentationshand- 
lung gelungen ist oder nicht, ..., ob die betreffende Schlußpräsupposition in der 
jeweiligen Kommunikationssituation, für die an der Kommu- 
nikation Beteiligten, in der jeweiligen Lebensform usw. wahr ist 
oder nicht, nicht, ob die Schlußpräsupposition in einem absoluten Sinne wahr ist 
oder nicht - was auch immer das heißen mag...“ (ÖHLSCHLÄGER 1979, 125 f.). An- 
ders ausgedrückt: Die Schlußpräsupposition muß von den Interaktanten akzeptiert 
werden. Wovon diese Akzeptanz abhängt, wurde bereits in Kapitel 3.2 erläutert. 

Einen ganz anderen, eigenständigen Ansatz wählt KLEIN (1980, 9 ff.). Unter 
Argument” versteht KLEIN (1980, 10) eine Menge von Aussagen, die in bestimm- 
ter („logischer“) Weise miteinander zusammenhängen. KLEIN (1980, 15, 26 f.) 
stellt ein Argument als Baumgraphen dar, dessen Knoten Aussagen und dessen 
Kanten legitime Übergänge bezeichnen. Die Wurzel eines solchen Baumes ist die 
Antwort auf das Strittige: 


Abbildung 11: Argumentationsschema nach KLEIN (1980, 15) 


KLEIN (1980, 27) erläutert sein Argumentationsschema folgendermaßen: 


2 Vgl. KIENPOINTNER (1983, 82). 


Vgl. ÖHLscHLÄGER (1980, 160). 

Der Terminus ‘Argument’ von KLEIN (1980) entspricht in der vorliegenden Arbeit dem Ter- 
minus ‘Argumentation’. Unter ‘Argumentation’ versteht KLEIN die komplexe Sprechhand- 
lung ARGUMENTIEREN. 
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„... ein Argument ist ein Baum, dessen Knoten Aussagen sind, die kollektiv gelten, 
und die sich aufgrund legitimer Übergänge auf darunterstehende Knoten stützen, 
wenn solche vorhanden sind. Es gibt bei dieser Betrachtungsweise keine Axiome, 
sondern nur Aussagen, die (kollektiv) gelten und solche, die nicht kollektiv gelten, 
und die zuunterst stehenden Einheiten sind lediglich Grenzfälle von legitimen Über- 
gängen.“ 


Und weiter dazu: 


„Ein Argument läßt sich, grob gesagt, als eine Folge von Aussagen darstellen, die in 
eine Antwort auf eine Quaestio - eine strittige Frage - mündet; die Aussagen müssen 
in einer bestimmten (‘logischen’) Weise miteinander verbunden sein. Die Elemente 
eines Arguments sind also relativ abstrakter Natur, es sind bestimmte Inhalte, die 
sich durch Aussagen (in einer natürlichen oder künstlichen Sprache) darstellen las- 
sen. Die Elemente einer Argumentation sind hingegen Äußerungen, beispielsweise 
Behauptungen, Einwände, Fragen, Zwischenrufe, und ihr Zusammenhang ist nicht 
unbedingt logisch‘, in dem die Elemente eines Arguments miteinander zusammen- 
hängen.“ (ibd., 10) i 


Meines Erachtens hat die Darstellungsweise von KLEIN den Vorteil, daß komplexe 
ARGUMENTATIONEN auf diese Art vollständig erfaßt werden und die ohnehin 
nicht durchzuhaltende Unterscheidung der als Stützen fungierenden Funktionska- 
tegorien (Datum, Stützung, Schiußregel und Ausnahmebedingung) von TOULMIN 
wegfällt.‘ Ferner lassen sich mit Hilfe des KLEINschen Argumentationsschemas 
die sog. Argumentationsstränge, d.h. Ketten von Argumenten, deren Ziel 
es ist, die Akzeptanz für das Handlungsziel herbeizuführen, gut verfolgen.“ Diese 
Argumentationsstränge sind oft in persuasiven Gesprächen zu beobachten, wenn 
der Proponent große argumentative Anstrengungen unternehmen muß, um sein 
Handlungsziel gegen den massiven Widerstand des Opponenten durchzusetzen. 
Dies soll am folgenden Beispiei illustriert werden: 


(6): Situationskontext: 

Nino (= Pr.), eine junge grusinische Frau, lebt mit Zaza (= Op.), einem Maler, zusammen, 
der drogenabhängig ist. Nach einer schweren Nacht, in der Zaza mit Freunden Drogen 
geraucht hat und dann völlig apathisch auf dem Boden lag, versucht Nino, ihn zum wie- 
derholten Mal von den Drogen wegzubringen. Da Nino weiß, daß sie mit Bitten bei Zaza 
nichts erreichen kann, wendet sie eine dissimulative Handlungsstrategie an. 


Проснулся Заза в дурном настроении. 


| Ор. — Свари кофе, — буркныл он. 
Ё Pr. — Сам сваришь. 
A ухожу, — спокойно ответила A. 
4 
i Op. — Куда? 
Pr. — Домой. 
6 
К маме. 


a KLEIN (1980, 30 ff.) erläutert sein Verständnis von Argumentationsstrukturen, die er Logik 


einer ARGUMENTATION nennt, ausführlich anhand einer Diskussion über ein moralisch- 
juristisches Problem. 

Zur Kritik an KLEINs Argumentationstheorie vgl. HABERMAS (1981, I, 52 ff.) und BREME- 
RICH-Vos (1985). 

Vgl. dazu SÖKELAND (1981, 263 Г.). 


62 


63 
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Не привыкший к такому тону с моей стороны, он удивился: 


Ор. — Скоро вернешься? 
Рг. — Я не вернусь. 
Ор. — Почему? 

— Так нужно. 


— Если нужно... значит, нужно! 


Он знал, что одним только теплым словом, одним ласковым жестом стер бы 


мою обиду и успокил меня, но он не счел нужным делать этого. Он знал, что значит 
для меня разлука с ним, знал и пользовался этим. 


12 
13 
14 
15 
16 


17 
18 


19 
20 


21 


22 


23 


24 
25 


26 
27 


28 
29 
30 
31 
32 
33 
34 
35 
36 
37 


Обида душила меня, и я не сдержалась: 


Pr. — Я уйду! 
Но сначала скажу тебе все. 
Не улыбайся: 
ничего хорошего ты не услышишь. 
Как можно назвать человека, который плюет в лицо тому, кто его лю- 
бит? 
Подлецом! 
Как назвать человека, который свою молодость, красоту, способности OT- 
дает за щепотку зловонного зеленого порошка? 
Тряпкой! 
Если одному очень плохо, а другой не может ему ничем помочь, так как 


предается в эту минуту неземному блаженству, то как его назвать? 
Мерзавцем... 


Я видела, как на шее его напрягаются мышцы, но остановиться уже не могла. 


Ор. — Не слишком ли много ты себе позволяешь, малышка? — проговорил 
он наконец. 
Pr. — Напротив, я слишком мягко обращаюсь с тобой. 


Он устало откинулся на спинку стула: 


Ор. — Чего же ты хочешь от меня? 
Pr. — Мне, как и каждой женщине, хочется видеть в тебе опору, иметь 


рядом здорового и сильного мужчину, во всем превосходящего меня, 
который помог бы мне... 


Ор. — О какой помощи ты все время твердишь? 
Что у тебя стряслось? 


Я растерялась и не сразу нашлась что ответить. 


Pr. — Ничего особенного... 
Мне вдруг стало плохо, 
понадобилось лекарство, 
но ты валялся, как чучело! 
Ор. — Ну, довольно! 
Уходи, если хочешь! 
Только не устраивай мне сцен! 
Уходи. 
Тебя никто не держит! 
Уж не стала ли ты, в конце концов, моим опекуном? 
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Pr. — Стала. 
39 9 
A Op. — Кто же тебя заставляет так заботиться обо мне, позволь спросить? 
Pr. — Ребенок! 


Заза стоял спиной ко мне. Он медленно обернулся. 
SE Ор. — Какой ребенок? 
Я скривила в улыбке губы: 


2 Pr — Обыкновенный. 

s Крикливый H сопливый — 

р. следствие сумасшедших ночей. 
Слышал о таком? 


Он вытаращил на меня глаза. 


46 
47 
48 
49 
50 


— Только не думай, что я от него избавлюсь. 

И тебе не доставлю беспокойства: 

как-нибудь сама воспитаю его. 

И пусть он не будет сыном наркомана, а всего лишь ублюдком. 
Так будет лучше для него. 


Я начала складывать вещи. Заза неподвижно стоял передо мной. Наконец он 
открыл мою сумочку, вытащил из нее ключи и вышел, заперев дверь снаружи. 

Я была довольна: мое выступление прошло не без успеха, ведь я так стара- 
лась... Немного успокоившись, я легла в постель. 

Заза вернулся поздно. Пообедав, он выкурил несколько сигарет подряд и как 
бы между прочим обронил: 


51 


si Op. — Я был у врача. 


Буду лечиться. 
(Mcheidze 1990, 113 f.) 


Die Argumentationsstränge des Dialogs 6 werden in Abbildung 12 schematisch 
wiedergegeben. 

Bevor das Schema in Abbildung 12 erläutert wird, möchte ich nochmals dar- 
auf hinweisen, daß die Proponentin dissimulativ handelt. Das heißt, nur sie agiert 
als Argumentierende, und deshalb sind in Abbildung 12 nur ihre Züge berücksich- 
tigt. Die Proponentin weiß, daß sie ihr Ziel mit einer offenen Handlungsstrategie 
nicht erreichen wird. Deshalb äußert die Proponentin in keinem Gesprächsschritt 
offen ihr Handlungsziel, daß darin besteht, Zaza von den Drogen wegzubringen. 
Daß die von der Proponentin gewählte Strategie letztendlich erfolgreich ist, zeigen 
die Züge 51 und 52 des Opponenten: Der Opponent gibt aufgrund der erfolgten 
PERSUASION das VERSPRECHEN Буду лечиться ab. Damit hat die Proponentin 
ihr Handlungsziel erreicht. 

In Gespräch 6 lassen sich mehrere Argumentationsstränge nachweisen. Wie 
die Abbildung 12 zeigt, kann sich ein Argumentationsstrang auch verzweigen. Zum 
ganz links gelegenen Argumentationsstrang gehören die Züge 2, 3, 5 und 6 der Pro- 
ponentin. Mit Zug 2 Сам csapuw schlägt sie die AUFFORDERUNG Свари кофе 
von Zaza ab und begründet dies mit 7 ухожу (Zug 3). Auf die FRAGE von Zaza 
Куда?, der noch nicht weiß, welche Ziele seine Gesprächspartnerin verfolgt, antwor- 
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Handlungsziel der Proponentin 


И © 
I f 1 


~à 
о —о 


17 19 21 29 
23 30 


О —> (л — U —n 


42 


сея 
га 
Н 


(Anmerkung: die Zahlen bezeichnen de Миттет der Züge im Dialog) 


Abbildung 12: Schema der Argumentationsstränge des Dialogs 6 


tet die Proponentin Домой. К маме (Züge 5 und 6). Mit diesen Zügen wird Zug 3 
erläutert. 

Mit Zug 8 9 ne вернусь eröffnet die Proponentin einen neuen Argumentati- 
onsstrang. Zug 8 ist die Antwort auf Zazas FRAGE Скоро вернешься?, der durch 
die Antwort Так нужно (Zug 10) auf die FRAGE Почему? von Zaza gestützt wird. 
Obwohl Zaza trotz der unbefriedigenden Antwort der Proponentin Так нужно kei- 
nerlei Anstrengungen unternimmt, sie von ihrem Vorhaben abzubringen, argumen- 
tiert die Proponentin weiter. Zuerst insistiert sie nochmals auf ihrem Vorhaben, 
vgl. Я уйду! (Zug 12). Zug 12 bildet somit einen selbständigen Argumentations- 
strang. Mit Zug 12 signalisiert die Proponentin deutlich, daß sie nicht mehr gewillt 
ist, mit einem Drogenabhängigen zu leben, obwohl sie ihn liebt. In den Zügen 13 
bis 15 kündigt die Proponentin mit Master Speech Acts‘ ihre folgende ARGUMEN- 
TATION explizit an, vgl. Ho сначала скажу тебе все. He улыбайся: ничего хорошего 
ты не услышишь. Die nächsten drei Argumentationsstränge bilden negative 
ADRESSATENBEWERTUNGEN in Form von Fragen und den darauffolgenden 
Antworten, vgl. die Züge 16 bis 21: Как можно назвать человека, который плюет 6 
лицо тому, кто его любит? Подлецом! Как назвать человека, который свою моло- 
дость, красоту, способности отдает за щепотку зловонного зеленого порошка? Тряп- 
кой! Если одному очень плохо, а другой не может ему ничем помочь, так как преда- 


“= Zu den Master Speech Acts vgl. FOTION (1971), WEBER (1997). 
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ется в эту минуту неземному блаженству, то как его назвать? Мерзавцем... Damit 
hofft die Proponentin, Zaza aus seiner Gleichgültigkeit ihr gegenüber aufzurütteln. 

Nach einer gewissen Pause antwortet der Opponent auf die ihn betreffenden 
negativen ADRESSATENBEWERTUNGEN mit der RHETORISCHEN FRAGE 
He слишком ли много ты себе позволяешь, малышка? (Zug 22). Doch die Proponen- 
tin deutet seine Reaktion bewußt falsch und antwortet mit дег SITUATIONSBE- 
WERTUNG Напротив, я слишком мягко обращаюсь с тобой (Zug 23). Zug 23 
stützt wiederum die drei vorangegangenen Argumentationsstränge, die aus den ne- 
gativen ADRESSATENBEWERTUNGEN gebildet wurden. 

Auf die FRAGE des Opponenten Чего же ты хочешь от меня? (Zug 24) ant- 
wortet die Proponentin mit dem WUNSCH Мне, как u каждой женщине, хочется 
видеть в тебе опору, иметь рядом здорового U сильного мужчину, во всем превосход- 
ящего меня, который помог бы мне... (Zug 25). Ми diesem Argument eröffnet die 
Proponentin einen neuen Argumentationsstrang: Der WUNSCH der Proponentin 
wird durch einen EREIGNISBERICHT und eine negative ADRESSATENBEWER- 
TUNG in den Zügen 29, 30 und 31 gestützt (vgl. Мне вдруг стало плохо, понадоби- 
лось лекарство, но ты валялся, как чучело!). 

Die Argumente der Proponentin überzeugen den Opponenten jedoch nicht, 
wie sein nächster Gesprächsschritt zeigt. Zum einen signalisiert er deutlich, daß er 
nicht mehr gewillt ist, sich die Vorwürfe seiner Lebensgefährtin anzuhören, vgl. Ну, 
довольно! (Zug 32). Zum anderen bringt er wiederholt seine Gleichgültigkeit ihr 
gegenüber zum Ausdruck, indem er sie zweimal zum Gehen auffordert, vgl. Yxodu, 
если хочешь! Yxodu (Züge 33 und 35), und hinzufügt: Тебя никто ne держит! (Zug 
36). In seinem derzeitigen Zustand ist ihm nur wichtig, in keine Auseinanderset- 
zungen verwickelt zu werden, vgl. Zazas BITTE Только не устраивай мне сцен! 
(Zug 34). Doch dann fragt er scherzhaft: Уж ne стала ли ты, в конце концов, моим 
опекуном? (Zug 37). Mit ihrem positiven Bescheid Стала (Zug 38) eröffnet die Pro- 
ponentin den letzten Argumentationsstrang. Zunächst führt sie als Reaktion auf 
die FRAGE des Opponenten Кто же тебя заставляет так заботиться обо мне, по- 
зволь спросить? (Zug 39) als überzeugendstes Argument ihrer ARGUMENTATION 
die FESTSTELLUNG Ребенок! (Zug 40) an. Nach diesem Argument verzweigt sich 
der Argumentationsstrang. Zunächst erläutert die Proponentin auf die verdutzte 
FRAGE des Opponenten Какой ребенок? (Zug 41): Обыкновенный. Крикливый u 
сопливый — следствие сумасшедших ночей (Züge 42 bis 44) und fragt ironisch: 
Слышал о таком? (Zug 45). Die Züge 42 bis 45 bilden somit einen Substrang der 
ARGUMENTATION. 

Anschließend macht die Proponentin entschieden deutlich, daß sie das Kind 
auf jeden Fall behalten will, vgl. Только ne думай, что я от него избавлюсь (Zug 46) 
und legt dar, wie sie sich die Zukunft mit Kind vorstellt, vgl. И тебе ne доставлю 
беспокойства: как-нибудь сама воспитаю его (Züge 47 und 48). Die Züge 46 bis 48 
bilden folglich einen weiteren argumentativen Substrang. 

Abschließend betont die Proponentin nochmals, daß ihr Kind nicht einen 
Drogenabhängigen zum Vater haben soll, vgl. И пусть он не будет сыном наркома- 
Ha, a всего лишь ублюдком. Так будет лучше для него (Züge 49 und 50). Die Züge 
49 und 59 bilden den letzten Argumentationsstrang der verbalen ARGUMENTA- 
TION der Proponentin. 

Durch ihr anschließendes nonverbales Verhalten (vgl. Я начала складывать 
вещи) bringt die Proponentin nochmals unmißverständlich ihren Standpunkt zum 
Ausdruck. 
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Das VERSPRECHEN des Opponenten Буду лечиться (Zug 52) zeigt, daß die 
ARGUMENTATION der Proponentin erfolgreich ist, denn der perlokutive Zweck, 
den sie mit ihren persuasiven Sprechhandlungen erreichen wollte, ist eingetreten. 

Die Analyse des Beispiels 6 verdeutlicht, daß in persuasiven Dialogen, in de- 
nen der Proponent große argumentative Anstrengungen unternehmen muß, um 
sein Handlungsziel akzeptanzfähig für den Opponenten zu machen, mehrere und 
unter Umständen verzweigte Argumentationsstränge auftreten. Diese Argumenta- 
tionsstränge lassen sich mit Hilfe des KLEINschen Argumentationsschemas rekon- 
struieren. 

Außer den oben genannten und erläuterten Argumentationsschemata gibt es 
eine Reihe weiterer Modifikationen des TOULMIN-Schemas sowie andere Ansätze. 
Exemplarisch angeführt seien hier nur das Schema von GÖTTERT (1978, 29) und 
der im Rahmen der Sprechwissenschaft entwickelte „Рипа“ von GEISSNER 
(1981, 35 ff.). Die Fülle dieser Modelle aufzuarbeiten würde jedoch den Rahmen 
dieser Arbeit weit überschreiten, so daß ich mich auf die genannten beschränken 
muß. 

Für meine Untersuchungszwecke, nämlich das Funktionieren von ARGU- 
MENTATIONEN innerhalb persuasiver Sprechhandlungssequenzen herauszuarbei- 
ten, scheint mir das von KIENPOINTNER (1992 a, 19) weiterentwickelte OHLSCHLÄ- 
GER-Schema, das sog. Schlußregel-Schema® am geeignetsten zu sein, denn 
es stellt den „Prototypen“ aller mehr oder weniger kontextspezifischen Argumenta- 
tionsschemata der Alltagskommunikation (ibd.), die mein Untersuchungsgegen- 
stand ist, dar. 

Das Schlußregel-Schema besteht aus einem Argument, seiner Konklusion 


und der Schlußregel, die den Übergang vom Argument zur Konklusion legitimiert, 
vgl. Abbildung 13: ss 


Argument Konklusion 


Schlußregel 


Abbildung 13: Schlußregel-Schema nach KIENPOINTNER (1992 a, 19) 


Aus der Abbildung 13 wird deutlich, daß das Schlußregel-Schema auf den proble- 
matischen Begriff der Schlußpräsupposition des ÖHLSCHLÄGER-Schemas verzichtet. 
KLEIN (1987, 218 f.) hat nachgewiesen, daß sich eine Schlußpräsupposition auch 
explizit formulieren läßt, und deshalb kann in solchen Fällen nicht von einer Prä- 
supposition gesprochen werden. KLEIN (ibd.) verdeutlicht seine Position an OHL- 
SCHLÄGERS Beispiel Ce Bruder ist Mitglied der Berliner Philharmoniker, vgl.: 


(T) Ce Bruder ist ein ausgezeichneter Musiker; denn wenn jemand Mitglied der Berliner 
Philharmoniker ist, muß er schon hervorragend spielen können. 


Hier bleibt das Argument Ce Bruder ist Mitglied der Berliner Philharmoniker implizit, 
während die Argumentationskonstituente, die ÖHLSCHLÄGER ‘Schlußpräsuppositi- 


Der Terminus ‘Schlußregel-Schema’ stammt von Kussg (1998, 336). 
Vgl. Kusse (1998, 336). 
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on’ nennt, explizit formuliert wurde.’ Das heißt, in diesem Fall handelt es sich 
nicht um eine Präsupposition. Anschließend an die Kritik von KLEIN (1987, 218 f.) 
schlägt HERBIG (1992, 77) deshalb vor, auf den Begriff der Schlußpräsupposition 
zu verzichten und diese Argumentationskonstituente als Schlußregel zu be- 
zeichnen, die präsupponiert sein kann, aber nicht muß. Eine Schlußregel ist 
jede Regel, „die den Übergang von einem Argument zu einer Konklusion legiti- 
miert“ (KUssE 1998, 336). Das heißt, die Schlußregel stellt für den Adressaten der 
ARGUMENTATION eine sinnvolle Beziehung zwischen den Äußerungen in Ar- 
gument- und Konklusionsposition her. Das folgende Beispiel aus KLEIN (1987, 90) 
verdeutlicht dies: 


(8) “Weil 1983 die Arbeitslosigkeit іп der Bundesrepublik über 2 Millionen lag, starb der 
Athener Sokrates 399 v. Chr. den Gifttod. 


Sowohl die Äußerung in Argumentposition als auch die Äußerung in Konklusions- 
position ist, isoliert betrachtet, akzeptabel. Dennoch wird die Gesamtäußerung als 
absurd empfunden, da es nicht möglich ist, zwischen Argument und Konklusion 
eine sinnvolle Beziehung zu formulieren. KLEIN (1987, 91) führt für diese Bezie- 
hung den Term ‘regelhafte Beziehung’ ein, der den relationalen Charakter von 
Schlußregeln zum Ausdruck bringt.‘ 8 Diese regelhafte Beziehung ist „am adäqua- 
testen durch ein - u. U. modalisiertes - generelles hypothetisches Konditional der 
Standardsprache rekonstruierbar“ (KLEIN 1987, 91): falls а, с Da in ALLTAGS- 
ARGUMENTATIONEN der Inhalt einer Argumentationskonstituente in der Regel 
mit Wahrscheinlichkeit (und nur selten mit Notwendigkeit) aus dem Inhalt der 
anderen folgt, sind Konditionale in alitagssprachlichen ARGUMENTATIONEN 
fast nie strikt, sondern „gehören zum Typ des liegt-nahe-Konditionals, der allge- 
meinsten, am wenigsten spezifischen Form des Konditionals“ (ibd., 119). Zum Beispiel 
kann in 


(9) S Закрой окно! 


Дует. 


mit Hilfe des liegt-nahe-Konditionals folgende regelhafte Beziehung, die zwischen 
Zug 1, dem Handlungsziel, und Zug 2, dem stützenden Argument, besteht, rekon- 
struiert werden: 


(10) Falls es zieht und das Fenster offensteht, liegt es nahe, das Fenster zu schließen. 


Nach Kusse (1998, 349) müssen Schlußregeln nicht konditional formuliert werden 
und auch nicht unmittelbare Rekonstruktionen der Beziehung zwischen Argument 
und Konklusion sein, sie können jedoch konditional formuliert werden. Schluß- 
regeln sind folglich „auf Konditionale rückführbar, und allen akzeptablen Schlüssen 
ist die konditional formulierbare regelhafte Beziehung von Argument und Konklusion als 
möglicher Schlußregel gemeinsam“ (ibd.). 

Schlußregeln können verschiedenen Status besitzen. Sie können sowohl ex- 
plizit als auch implizit auftreten. Implizite Schlußregeln können als Präsuppositio- 
nen oder als konversationelle Implikaturen unterschiedlichen Konventionalisie- 
rungsgrades auftreten.’ Die Schlußregel ist entscheidend für das Gelingen einer 


Vgl. KLEIN (1987, 218 Г.). 
Vgl. Kusse (1998, 349). 
Vgl. dazu die ausführliche Diskussion іп Kussg (1998, 350 ff.). 
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ARGUMENTATION, denn ist sie falsch oder wird sie nicht akzeptiert, kann eine 
ARGUMENTATION nicht glücken.” 

Das Schlußregel-Schema widerspiegelt alltagssprachliche ARGUMENTATIO- 
NEN adäquater als das rhetorische Enthymem: dadurch, daß als Schlußregel jede 
Regel anerkannt wird, die den Übergang von einem Argument zu einer Konklusion 
rechtfertigt, läßt das Schema offen, was als Ober- bzw. Unterprämisse zu gelten 
hat. Daraus folgt, daß sowohl die Schlußregel als auch das Argument als Ober- 
bzw. Unterprämisse im Enthymem abgebildet sein können. Das Schlußregel-Sche- 
ma kann somit als allgemeinste Form eines Enthymems bezeichnet werden. Die 
Argumentationsschemata TOULMINs und VÖLZINGSs stellen jeweils Spezifizierungen 
dar: Das klassische TOULMIN-Schema, von dem die anderen vorgestellten Schemata 
abgeleitet worden sind, ist nach Ansicht von EGGS (1984, 404) ein Enthymem aus 
dem Wahrscheinlichen. 

Abschließend noch eine Bemerkung zu der verwendeten Terminologie: Der in 
der Argumentationstheorie verwendete Begriff der Konklusion entspricht in dieser 
Arbeit dem Begriff des Handlungsziels, wobei aus sprechhandlungstheoretischer 
Perspektive das strittige Handlungsziel nicht nur SCHLUSSFOLGERUNGEN und 
BEHAUPTUNGEN umfaßt, sondern auch DIREKTIVA und andere Sprechhand- 
lungen, mit denen der Proponent bzw. der Opponent sein Handlungsziel in einen 
persuasiven Dialog einbringen kann. 


3.3.3 Zur Funktion von Kausalkonnektoren in ARGUMENTATION und 
PERSUASION 


Im folgenden Abschnitt soll dargestellt werden, wie sprachlich ausgedrückte Kau- 
salkonnektoren (Konjunktionen, Asyndese usw.) in argumentativen und persuasi- 
ven Sprechhandlungen funktionieren. Wie in Kapitel 3.3.1 gezeigt, sind ARGU- 
MENTATIONEN ein integraler Bestandteil des Handlungsmusters PERSUASION, 
da das Handlungsziel, das einem Dissens unterliegt, immer argumentativ gestützt 
werden muß. Demzufolge besteht zwischen den Argumenten und dem Handlungs- 
ziel eine argumentative Kausalbeziehung. Die Pro-Argumente haben die Funktion, 
den Akzeptanzanspruch des Handlungsziels zu stützen, während die Contra-Argu- 
mente die Funktion haben, den Akzeptanzanspruch des Handlungsziels zu wider- 
legen. Wie die Verknüpfung zwischen den Argumenten und dem Handiungsziel 
sprachlich realisiert werden kann, soll im weiteren gezeigt werden. 

Die Komplexität argumentativer Sprechhandlungen bildet das im vorigen 
Kapitel vorgestellte Schlußregel-Schema ab, denn es zeigt, daß sich eine ARGU- 
MENTATION aus mindestens einem Argument und mindestens einer Konklusion, 
dem Handlungsziel, konstituiert. Aus linearer Sicht können die Argumente und 
das Handlungsziel in verschiedener Reihenfolge in einer ARGUMENTATION 
bzw. PERSUASION auftreten. Verfolgt der Sprecher eine offene Handlungsstrate- 
gie’ ‚ bringt der Sprecher also mit einem initialen Zug sein Handlungsziel in den 
persuasiven Dialog ein, folgen die Argumente dem Handlungsziel. Wendet der 
Sprecher dagegen eine dissimulative Handlungsstrategie”* an, führt der Sprecher 
zunächst Argumente an und nennt dann sein Handlungsziel. Folglich stützen aus 


70 
71 
72 
73 
74 


Vgl. Kussp (1998, 336). 

Zu diesem Abschnitt vgl. ausführlich KUSSE (1998, 336 f.). 
Vgl. dazu ausführlich Kapitel 2.4. 

Zum Begriff ‘offene Handlungsstrategie’ vgl. Kapitel 2.3. 

Zum Begriff ‘dissimulative Handiungsstrategie’ vgl. Kapitel 2.3. 
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der Sicht des jeweiligen Sprecher die Argumente den Akzeptanzanspruch des 
Handlungsziels bzw. wird aus den Argumenten auf die Akzeptabilität des Hand- 
lungsziels geschlossen. Damit ist der Vollzug von argumentativen Sprechhandiun- 
gen in persuasiven Dialogen das Ergebnis einer als potentiell erwartbaren oder in 
Dialogen prototypisch anzutreffenden Warum-Frage des Adressaten: Warum soll 
ich dein Handlungsziel akzeptieren?’ Mit den Argumenten versucht der Sprecher, 
diese Frage zu beantworten. Das heißt, der Sprecher führt Argumente an, um das 
Handlungsziel für den Adressaten akzeptabel zu machen. 

In Kapitel 2.4 wurde festgestellt, daß der Sprecher sein Handlungsziel im we- 
sentlichen mit dem Vollzug von NICHT-BINDENDEN DIREKTIVA und BE 
HAUPTUNGEN in den persuasiven Dialog einbringen kann. Die argumentative 
Stützung des Handlungsziels erfolgt dagegen überwiegend durch den Vollzug von 
FESTSTELLUNGEN, BEHAUPTUNGEN, BERICHTEN, FRAGEN, RHETORI- 
SCHEN FRAGEN, BEWERTUNGEN, BEGRUNDUNGEN, VERMUTUNGEN 
und SCHLUSSFOLGERUNGEN. 

Aus linguistischer Sicht interessieren die sprachlichen Mittel, die die argumen- 
tative Kausalbeziehung zwischen dem Handlungsziel und den Argumenten signali- 
sieren. Diese Mittel werden Kausalkonnektoren genannt. Konnektoren sind 
kohäsionsschaffende Elemente und dienen der Verknüpfung von Textstellen, in 
unserem Fall der Verknüpfung von Handiungsziel und Argumenten. Als Kausal- 
konnektoren treten in erster Linie Konjunktionen (z. В. так как, ибо), Partikeln 
(z. В. ведь, же), rhetorische Formeln (2. В. посудите сами, дело в том что), aber 
auch Asyndese im weiteren Sinne auf. 

Kausalkonnektoren können nicht nur eine argumentative Kausalbeziehung 
(wie beispielsweise in PERSUASIONEN), sondern auch eine Ursache-Wirkung-Re- 
lation verbinden. Die Ursache-Wirkung-Relation bezieht sich im Gegensatz zu ar- 
gumentativen Kausalbeziehungen auf das Kausalitätsprinzip im Sinne KANTs, das 
besagt, daß jedes Ereignis eine Ursache (lat. causa) hat.” In den Naturwissenschaf- 
ten wird die Ursache-Wirkung-Relation zwischen den Ereignissen a und b als ge- 
setzmäßiger Zusammenhang verstanden: Es gilt das Grundprinzip, daß die Wir- 
kung b nicht vor der Ursache а eintreten kann. Zum Beispiel kann ein Hörer nicht 
eine Äußerung hören, bevor diese Äußerung vom Sprecher geäußert wurde. Die 
Ursache-Wirkung-Relation determiniert damit eine zeitliche Richtung. 

Wird auf die Ursache eines Ereignisses verwiesen, so handelt es sich unter 
sprechhandlungstheoretischem Aspekt um die Illokution ERKLÄREN des Zu- 
standekommens eines Ereignisses, wobei das Ereignis nicht sirittig ist. Bei PER- 
SUASIONEN dagegen werden Argumente angeführt, um das Handlungsziel, das 
strittig ist, akzeptabel zu machen. Das heißt, vom sprechhandlungstheoretischen 
Gesichtspunkt handelt es sich um die Illokution ARGUMENTIEREN. Dies läßt 
sich an zwei Beispielen aus WUNDERLICH (1980 c, 62) verdeutlichen: 


(11) Die Heizungsröhren sind geplatzt, weil es Frost gegeben hat. 
(12) Es hat Frost gegeben, weil die Heizungsröhren geplatzt sind. 


Vgi. dazu auch LJAPON (1988, 111) und TECHTMEIER (1996, 137). 

Vgl. dazu auch Weiss (1982, 234), [зАРОМ (1988) und VON POLENZ (1988, 281 ff.). 

Vgl. Новы, LÜBCKE (1997, 642). 

Vgl. auch KLEIN (1987, 172 ff.), der darauf verweist, daß es es zu einer Vermischung von 
propositionalen und illokutionären Relationen kommt, wenn man den illokutionären Unter- 
schied zwischen ERKLÄREN und BEGRÜNDEN auf die verschiedenen „Gründe-Typen“ 
(ibd.) wie Ursache, Handlungsmotiv usw. überträgt. 
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In (11) wird von einer Ursache auf die Wirkung geschlossen. Wie KussE (1998, 
345) betont, wird in diesem Beispiel die Konklusion Die Heizungsröhren sind geplatzt 
als wahr vorausgesetzt, denn sie referiert auf eine Tatsache. Das heißt, hier handelt 
es sich um die Illokution ERKLÄREN des Zustandekommens eines Ereignisses. 
In (12) dagegen wird von der Wirkung auf die Ursache geschlossen. Hier soll die 
Konklusion Es hat Frost gegeben als wahr erwiesen werden. Sie weist somit das 
Merkmal der Strittigkeit, das eine notwendige Voraussetzung für ARGUMENTIE- 
REN ist, auf. In (12) handelt es sich folglich um die Illokution ARGUMENTIE- 
REN. 

Ursache-Wirkung-Relationen und argumentative Kausalbeziehungen werden 
in der traditionellen Grammatikforschung unter dem Aspekt von Kausalsätzen 
untersucht.” In diesem Zusammenhang werden іп der russischen Grammatikfor- 
schung Kausalsätze mit собственно-причинное значение im Fall der Ursache-Wir- 
kung-Relation und Kausalsätze mit причинно-аргументирующее значение im Fall 
der argumentativen Kausalbeziehung unterschieden. 

In authentischen Dialogen werden jedoch Kausalrelationen nicht immer 
durch Kausalsätze zum Ausdruck gebracht. Vielmehr sind häufig elliptische Äuße- 
rungen mit einem Kausalkonnektor anzutreffen, oder komplexe Gesprächsschritte 
und Dialogsequenzen werden durch einen Kausalkonnektor (einschließlich des 
Nullkonnektors) verbunden. Dies hängt damit zusammen, daß die wenigsten 
ALLTAGSARGUMENTATIONEN den Anspruch erheben können, logisch schlüs- 
sig zu sein, und die argumentative Verbindung zwischen den einzelnen Zügen und 
Gesprächsschritten kontextuell zustandekommt. 

In der AKADEMIEGRAMMATIK (1982, II, 577 ff.) werden drei Klassen von 
Konnektoren in bezug auf die Unterscheidung zwischen собственно-причинное 
значение und причинно-аргументирующее значение voneinander abgegrenzt. Die 
Konnektoren der ersten Klasse können sowohl eine Ursache-Wirkung-Relation als 
auch eine argumentative Kausalbeziehung verbinden. Die Konnektoren der zwei- 
ten Klasse weisen auf eine Ursache-Wirkung-Relation hin, während die Konnekto- 
ren der dritten Klasse auf eine argumentative Kausalbeziehung aufmerksam ma- 
chen. Zu den Konnektoren der ersten Klasse gehören z. В. лотому что, потому как, 
потому, так как, поскольку, раз, раз что, ибо, ведь, no причине того что. Die Kon- 
nektoren благо, оттого что, из-за того что, благодаря тому что, на основании того 
что, исходя из того что, в результате того что, за счет того что, вследствие того что, в 
силу того что, в связи с тем что, ввиду того что werden der zweiten Konnektorklasse 
zugerechnet. Die Konnektoren тем более что, тем паче что, дело в том что, просто, 
посудите сами, что делать, достаточно сказать что zählen zu der dritten Klasse. 

Im folgenden werde ich versuchen, anhand von Belegen zu zeigen, wie Kau- 
salkonnektoren Ursache-Wirkung-Relationen bzw. argumentative Kausalbeziehun- 
gen signalisieren. Zunächst werden Beispiele für den Gebrauch der Konnektoren, 
die auf eine Ursache-Wirkung-Relation verweisen, angeführt, vgl. (13) bis (17): 


S Zur Systematisierung der kausalen Kategorien in den sprachwissenschaftlichen, philosophi- 


schen, rhetorischen und wissenschaftstheoretischen Traditionen vgl. KLEIN (1987, 165 ff.). 
Zur aktuellen Diskussion von Kausalität als linguistischer Kategorie vgl. SCHMIDHAUSER 
(1995). 

Vgl. dazu AKADEMIEGRAMMATIK (1982, 11, 577). 


Die Aufzählungen erfolgen hier exemplarisch. 
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(13) ... я танцевала вальс... танцевала я его в марлевом платье таком ... вот, а на ноги 
одевала тапочки, ... я в эТи тапочки в носок набивала ваты ... благодаря этой вате я 
хоть иногда поднималась на пальцы, на двух ногах на пальцы. 

(МЕ, H, 89 Е.) 


[п благодаря этой вате я хоть иногда поднималась на пальцы, на двух ногах на 
пальцы verweist die Sprecherin mit Hilfe des Konnektors благодаря auf eine Ursa- 
che-Wirkung-Relation: Die in den Schuhen eingelegte Watte war die Ursache da- 
für, daß die Sprecherin sich als Tänzerin auf ihre Zehen stellen konnte. Das heißt, 
благодаря этой вате ist eine ERKLÄRUNG, die einen Hinweis auf eine Ursache 
enthält. 

In (14) wird die Ursache-Wirkung-Relation mit dem Konnektor оттого что 
verbunden: 


(14) Her, ну вообще про электрокардиограммы сейчас просто все время так и пишут, что 
нельзя быть рабом электрокардиограмм, что они ничего не говорят без клиники. Все 
дело в том, Лена, что вот ты пойми, эта же самая ишемия и все что угодно может 


получиться просто оттого, что несколько сдвинут электрод. И все. 
(МЕ, II, 19 f.) 


Die Sprecherin erklärt, daß ишемия u все что угодно может получиться просто от- 
того, что несколько сдвинут электрод. Mit dieser ERKLÄRUNG stützt sie argumen- 
tativ die im vorangegangenen Zug aufgestellte BEHAUPTUNG нельзя быть рабом 
электрокардиограмм, они ничего не говорят без клиники. Die Sprecherin verwendet 
ferner die Konnektoren все дело в том что und просто, mit denen sie eine bestimm- 
te Ursache unter anderen besonders hervorhebt. 


(15): О магнитофоне. 


А — женщина-филолог, научный работник, 40 лет. 
Б — женщина-филолог, научный работник, 30 лет. 


А это разве можно на такой скорости. 

Причем списывать ужасно неудобно с такой скоростью. 

Почему? 

Рвет... 

вот эту черную пленку с этого магнитофона списывать вот очень трудно. 
Ия... 

вот еще одна есть черная пленка, 

я ее все равно не стала на этом магнитофоне списывать, потому что она рвет. 
Из-за этой скорости, 

а пленка очень сухая эта черная. 


(МЕ, 1, 19) 
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In (15) stellt die Sprecherin A in Zug 2 die BEHAUPTUNG auf, daß es sehr 
schwer sei, Gespräche zu transkribieren, wenn das Tonband mit hoher Geschwin- 
digkeit läuft. Daraufhin erkundigt sich die Gesprächsteilnehmerin B, warum dies 
so sei (vgl. Zug 3: Почему?). Die Sprecherin A begründet dies mit dem Reißen des 
Tonbandes (vgl. Zug 4: Peer 3. Das Reißen des Tonbands erklärt die Kommuni- 
kantin in den Zügen 9 (vgl. из-за этой скорости) und 10 (vgl. a пленка очень сухая 
эта черная). Mit dem Konnektor из-за wird auf zwei Ursachen des Tonbandrei- 
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Bens aufmerksam gemacht, wobei die zweite Ursache (пленка очень сухая эта 
черная) mit der Konjunktion a angeschlossen wird. 

In (16) wird mit dem Konnektor na основании которой auf die Ursache einer 
Schlußfolgerung aufmerksam gemacht: 


(16) В общем, я запомнила только одно. Что там была форма домы’ у Нарежного, на 
OCHOBAHHH которой ... вот ЭТОТ самый Жуковский что-то там считал, что это что- 
такое там что-то особенное. 


(МЕ, П, 28) 


Die Konnektoren der Ursache-Wirkung-Relation verweisen nicht immer auf die 
Ursache eines Ereignisses, sie können auch die Wirkung bzw. Folge einer Ursache 


bzw. Handlung explizit kennzeichnen, wie beispielsweise der Konnektor в резуль- 
тате, vgl.: 


(17): О диссертации. 


А — женщина, 46 лет, филолог, ученый. 
Б — женщина, 40 лет, филолог, ученый. 


... Он у нас защищал диссертацию. 

Да, Изя говорит, что это было чудовищно. 

Эго было так. 

Что сначала шел разговор о докторской, 

а потом и о том, вообще может ли он быть. 

Б Не были ли это все-таки ... э... хохмочки ... слушающих. 
Ну что... 

Сначала так действительно тоже человека побелили очень белым, 
а потом почернили очень черным 

и в результате он чуть не погорел. 

(МЕ, II, 27) 
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In den Zügen 8 und 9 bringt die Sprecherin B die ursächlichen Handlungen für die 
Folge, die in Zug 10 (vgl. и в результате он чуть He погорел) genannt wird, zum 
Ausdruck (vgl. Сначала так действительно тоже человека побелили очень белым, d 
потом почернили очень черным). Sowohl die ursächlichen Handlungen als auch 
deren Folge werden hier metaphorisch dargestellt. Mit Hilfe des Konnektors e pe- 
зультате wird auf die Folge der in den Zügen 8 und 9 beschriebenen Handlungen 
verwiesen. 

In den nachstehenden Dialogausschnitten wird auf argumentative Kausalbe- 
ziehungen eingegangen, die für PERSUASIONEN kennzeichnend sind. In den Be- 
legen 18 bis 21 treten Konnektoren auf, die der dritten Konnektorklasse angehören 
und nur in einer argumentativen Kausalbeziehung verwendet werden können. Die- 
se Konnektoren verweisen auf Argumente des Sprechers, die dazu dienen, das 
Handlungsziel des Sprechers für den Adressaten akzeptabel zu machen, vgl.: 


(18): 


1 
2 
3 


...Й я могу там просто работать, если сумею устроиться. 
Это очень интересно. 


Тем более что сейчас как-то развивается. 
(МЕ, II, 75) 
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Іп Zug 2 stellt die Sprecherin die BEHAUPTUNG Это очень интересно auf, die im 
dritten Zug mit der FESTSTELLUNG Tem более что сейчас как-то развивается 
argumentativ gestützt wird. Der Konnektor Tem более verweist darauf, daß es ne- 
ben dem angeführten Argument noch weitere gibt. 

Auch im folgenden Beispiel verweist der Konnektor дело в том To auf ein 
Argument, das anderen, nicht aktuellen Argumenten gegenübergestellt wird. 


(19): Об игре артистов. 


А — женщина, 46 лет, филолог, ученый. 
Б — женщина, 40 лет, филолог, ученый. 
В — мужчина, 56 лет, филолог, ученый. 


А У Шекспира, наверно, все вместе в комплексе все-таки, 
и никто не до... дотягивает до того, чтобы дать все. 

Б Ну Смоктуновский очень хорош. 

В Нет, 

я думаю, что здесь дело не в этом, 

а дело в том, что конечно... 

Очень хорош. 

Смоктуновский, конечно, изумительный. 

Великолепный. 

Великолепный. 

Великолепный. 

... в созданный образ каждый может вкладывать очень уж свое... 


(МЕ, П, 8) 


© OD sau a ©, bM м 


S 
шор Ор 01 


м Мы 
м ~ 


Die Sprecherin А stellt in den beiden ersten Zügen folgende zwei BEHAUPTUN- 
GEN auf: 1) У Шекспира, наверно, все вместе в комплексе все-таки und 2) и никто 
не до... дотягивает до того, чтобы дать все. Die Sprecherin B widerspricht der zwei- 
ten BEHAUPTUNG von A in Zug 3 indirekt, indem sie behauptet Ну Смоктунов- 
ский очень хорош. Der Sprecher В widerspricht daraufhin in den Zügen 4 und 5 ex- 
plizit A und Б, vgl. Her, я думаю, что здесь дело ne в этом. Im nächsten Zug ver- 
sucht B für seine Meinung zu argumentieren, er wird jedoch von den beiden ande- 
ren Kommunikantinnen abrupt unterbrochen, so daß er seine argumentative 
Sprechhandlung a дело в том, что конечно...в созданный образ каждый может 
вкладывать очень уж свое... erst їп Zug 12 des Gesprächsausschnittes vollenden 
kann. Mit dem Konnektor дело в том что verweist der Sprecher darauf, daß das ап- 
geführte Argument für ihn neu, unerwartet ist und stellt es anderen potentiellen, 
nicht adäquaten oder nicht aktuellen Argumenten gegenüber.” 

In der russischen Umgangssprache wird häufig der Konnektor просто ge- 
braucht, vgl.: 


(20): 
1 Да ну, Лена, давай не будем об этом говорить. 
Мне, знаешь, все эти разговоры — 


ww Vgl. ІЈАРОМ (1988, 113): „...использование реляционной формулы дело в том, что озна- 


чает, что мотивация представляется говорящему новой, неожиданной (оказывается, 
дело заключается в следующем”), она противопоставлена ряду потенциальных при- 
чин, не адекватных, не актуальных или не существенных.“ 
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уже сил просто нет. 
(МЕ, 1, 50) 


In Beispiel 20 wird der Konnektor просто im dritten Zug in einer BEHAUPTUNG 
verwendet. Der Konnektor verweist auf den Grund, warum die Sprecherin im er- 
sten Zug mit der direktiven Sprechhandlung Да ну, Лена, давай ne будем об этом 
говорить ihr Handlungsziel in den Dialog einbringt. Dieser Grund fungiert hier als 
Argument. In (20) wird folglich das Handlungsziel in Form einer AUFFORDE- 
RUNG durch eine argumentative BEHAUPTUNG gestützt. 


(21): Разговор двух друзей (обо всем). 


Разговор представляет собой диалог А и Б, В вставляет реплики очень редко. 
А — мужчина, 20 лет, студент физического факультета. 

Б — женщина, 19 лет, студентка филологического факультета. 

В — женщина, 50 лет, инженер. 


Ну это как, например, конфетные напитки в пельменной дают. 
Я, например, на запах вот эти вот фруктово-ягодные конфеты... 
Конфеты, значит, продают. 

...с обертками... 

...без оберток и продают, их горячей водой, кипятком 

и они получаются напиток. 

‘'Конфетный напиток. 

Как это можно... 

Я один запах когда начинаю чувствовать, мне уже нехорошо становится. 
А я лью, 

а что делать — пить-то хочется, я пью. 

Нет. Меня передергивает, ну и что? 

(МЕ, 1, 146) 


о о м а м аһ ә ы 
D Di w Di 


ЕЕЕ 
о > 


Die Gesprächspartner А, Б und В unterhalten sich in (21) über das sog. Конфет- 
ный напиток. Zunächst diskutieren die Kommunikanten die Herstellung dieses 
Getränks. In den Zügen 8 und 9 drücken die Dialogteilnehmerinnen B und B ih- 
ren Widerwillen gegen dieses Getränk aus (vgl. Zug 8: Как это можно... und 
Zug 9: Я один запах когда начинаю чувствовать, мне уже нехорошо становится). 
Ihr Gesprächspartner A dagegen sagt, daß er das Getränk trinkt (vgl. Zug 10: Ая 
пью) und begründet sein Verhalten folgendermaßen: а что делать — пить-то хочет- 
ся, я пью. Der Konnektor что делать verweist hier darauf, daß für den Sprecher 
keine Alternative zu seinem Handeln, in diesem Fall zum Trinken des Bonbonge- 
tränks, besteht, d. h., Sprecher A trinkt dieses Getränk, weil es kein anderes gibt, 
er aber trinken muß. 

Nachdem Beispiele mit Konnektoren der Ursache-Wirkung-Relation und der 
argumentativen Kausalbeziehung angeführt worden sind, sollen im folgenden Be- 
lege diskutiert werden, in denen Konnektoren der ersten Klasse und der Nullkon- 
nektor auftreten. Zu der ersten Konnektorklasse zählen solche Konnektoren, die 
sowohl in einer Ursache-Wirkung-Relation als auch in einer argumentativen Kau- 
salbeziehung verwendet werden können. Hier sollen jedoch nur Dialogsequenzen 
aufgeführt werden, in denen die Konnektoren auf eine argumentative Kausalbe- 
ziehung, wie sie in PERSUASIONEN auftreten, aufmerksam machen, vgl.: 
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(22): 


А — женщина, 46 лет, профессор-филолог. 
Б — студентка, 22 лет, физик, дочь А. 
В — мужчина, 73 лет, академик, медик. 


Олга, шампанское. 

На попробуй. 

У нас стоит к твоему приезду красное шампанское. 
А вот это вот зря. 

Потому что это угольная кислота, она ни к чему. 
(МЕ, I, 81 Е.) 


л A Aa ФМ м 
w> ш 


Die Gesprächsteilnehmerin Б leitet die Dialogsequenz 22 mit der AUFFORDE- 
RUNG Олга, шампанское. Ha попробуй (Züge 1 und 2) ein. Diese AUFFORDE- 
RUNG bekräftigt A mit der FESTSTELLUNG У нас стоит к твоему приезду кра- 
сное шампанское (Zug 3). Der Kommunikant В dagegen bewertet diese AUFFOR- 
DERUNG negativ, vgl. A вот это вот зря (Zug 4). Seine BEWERTUNG stützt В 
argumentativ mit der BEHAUPTUNG Потому что это угольная кислота, она ни к 
чему. Der Konnektor потому что expliziert hier die argumentative Kausalbezie- 
hung. 


(23): Об аспирантуре. 


А — профессор-филолог, 50 лет. 
Б — филолог, работает в библиотеке, 25 лет. 


Б Да 3a год-то, конечно, потому что если в сентябре я пойду на работу, значит, я 
его отдам... няне. 

А Да, но вы не думайте, что это будет легко, потому что вы же будете на работе, 
а будете приходить, и все на вас будет сваливаться. 
(МЕ, 1, 65) 


Auf den Gesprächsschritt der Sprecherin Б reagiert А mit dem EINWAND но вы 
не думайте, что это будет легко, den sie mit der BEHAUPTUNG потому что вы же 
будете на работе, а будете приходить, и все на вас будет сваливаться argumentativ 
stützt. Die Konnektoren потому что und же zeigen eine argumentative Kausalbe- 
ziehung an: der Konnektor потому что auf explizite Art und der Konnektor же 
implizit. Wird die Eliminationsprobe durchgeführt, so zeigt sich, daß die Akzepta- 
bilität der argumentativen Äußerung nach dem Wegfall des expliziten Konnektors 
потому что erhalten bleibt und ihre argumentative Funktion fortbesteht, vgl. вы же 
будете на работе, a будете приходить, и все на вас будет сваливаться. Mit der Parti- 
kel же verweist A implizit auf eine mögliche gegenteilige Einstellung ihrer Ge- 
sprächspartnerin zu dem in ihrem Argument ausgedrückten propositionalen Gehalt 
und stellt sie ihrer positiven Einstellung gegenüber.” Wie das Beispiel zeigt, gibt es 
also Konnektoren, die einen Kausalnexus zwar nicht explizit, jedoch aufgrund des 
Kontextes anzeigen. 


ш Zur Funktion der Partikel же in persuasiven Dialogen vgl. die ausführliche Diskussion т 


Kapitel 4.3.2. 
Vgl. dazu auch Weiss (1982, 238). 
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(24): Разговор о посещении Эрмитажа. 


l Her, ну переключиться от Возрождения на Пикассо, и вообще, это очень 


трудно. 

Это просто трудно именно психологически даже. 

Не потому что это не нравится, 

а потому что это не воспринимается после Возрождения. 
(МЕ, II, 84) 


2 
3 
4 


In dem Gesprächsausschnitt 24, bei dem es um einen Besuch in der Eremitage 
geht, stellt der Sprecher in Zug 1 die BEHAUPTUNG Нет, ну переключиться от 
Возрождения na Пикассо, u вообще, это очень трудно auf. Diese BEHAUPTUNG 
wird im nächsten Zug nochmals expliziert, vgl. Это просто трудно именно психоло- 
гически даже, indem darauf hingewiesen, worin die Schwierigkeit nach Meinung 
des Sprechers besteht. In den nächsten zwei Zügen wird die These des Sprechers 
durch weitere BEHAUPTUNGEN argumentativ gestützt. Die argumentative Kau- 
salbeziehung zwischen den Thesen in den ersten beiden Zügen und den Argumen- 
ten in den Zügen 3 bis 4 wird durch den Konnektor не потому что, а потому что 
explizit zum Ausdruck gebracht. Dabei wird durch den ersten Teil des Konnektors 
не потому что auf ein nicht aktuelles Argument aufmerksam gemacht. Mit anderen 
Worten: Der Sprecher schließt dieses potentielle Argument aus seiner ARGUMEN- 
TATION aus und stellt ihm das relevante Argument это He воспринимается после 
Возрождения gegenüber, das durch den zweiten Teil des Kausalkonnektors a пото- 
му что mit dem vorigen Zug verbunden wird. 

Das Interessante am nächsten Beispiel ist, daß die Sprecherin die prototypi- 
sche Warum-Frage des Adressaten explizit vorwegnimmt. Um das Verständnis des 
Kontextes zu erleichtern, wird zunächst ein längerer Gesprächsschritt angeführt. 


(25): О чтении стихов. 


А — женщина, 46 лет, ученый-филолог. 
В — мужчина, 56 лет, ученый-филолог. 


D 


Вот это был Чернявский. 

Он очень редко читал... 

Он читал Пушкина. 

Две вещи: „Желанье славы“... 

и „Памятник“. 

Боже мой! 

Какой это был „Памятник“! 

Ну уж до чего хрестоматийное стихотворенье. 
Когда он начал говорить... мне показалось, что вот действительно через 100 
лет, через 150 лет... так сказать... 

Между прочим, „себе воздвиг", а не „воздвиг себе“. 
Может быть. 

Я помню сочетание... когда... 

"ТА Нет, это совершенно точно. 

Я почему знаю, 

потому что я разбирала его... порядок слов. 
(МЕ, II, 2) 


© о sa “л м ja Pä н 


5 
т> 


Nach dem neunten Zug des Gesprächsteilnehmers В unterbricht A den monologi- 
schen Gesprächsschritt von В, indem sie behauptet Между прочим, „себе воздвиг", 
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а не „воздвиг себе“. Ihr Gesprächspartner В gibt A in den nächsten Zügen nur zu 
50 % recht, vgl. Может быть (Zug 11) und beginnt seine Meinung in Zug 12 (Я 
помню сочетание... когда....) zu erläutern. Daraufhin unterbricht A ihren Ge- 
sprächspartner und insistiert auf ihrer BEHAUPTUNG, indem sie sich in Zug 13 
hundertprozentig für ihre BEHAUPTUNG verbürgt, vgl. Her, это совершенно 
точно. Mit dem folgenden Zug 9 почему знаю nimmt A die Frage von В, warum 
sie von der Richtigkeit ihrer BEHAUPTUNG Между прочим, „себе воздвиг", а не 
„воздвиг себе" überzeugt sei, vorweg. Почему tritt hier als Konnektor auf, der kata- 
phorisch auf das im nächsten Zug folgende Argument потому что я разбирала 
его... порядок слов verweist. Der Kausalkonnektor потому что stellt den argumen- 
tativen Bezug zwischen den Zügen 14 und 15 her. 

In den untenstehenden Belegen treten argumentative Kausalbeziehungen 
auf, die zum einen explizit und zum anderen implizit realisiert werden, vgl.: 


(26): Situationskontext: 

Im folgenden minimalen Dialog bittet der Rentner Zajčikov (= Pr.) seinen Freund (= Ор.), 
eine herrenlose Katze aufzunehmen, die mit ihren drei Jungen in dem Treppenhaus des 
Mietshauses lebt, in dem auch Zajčikov wohnt. Er befürchtet nämlich, daß seine Schwie- 
gertochter Sof’ja die Katze aus dem Haus werfen wird. 


; Pr. — Слушай, друг, — сказал Зайчиков. 

Ё — Взял бы ты ее, что ли? 

- А то боюсь, как бы наша Софья и в самом деле ее не выкинула. 
Я Ор. — Неужели выкинет? 

я Pr. — С нее все может статься. 


Баба неистовая. 
(Uvarova 1978 с, 199) 


Der Proponent bringt sein Handlungsziel in den vorliegenden minimalen Dialog 
im zweiten Zug als BITTE in Form einer Frage ein, vgl. Взял бы ты ee, что au? Im 
Anschluß stützt der Proponent sein Handlungsziel argumentativ mit der hypotheti- 
schen BEHAUPTUNG А To боюсь, как бы наша Софья и в самом деле ee не выки- 
нула. Damit argumentiert der Proponent vom Standpunkt der Kontraposition aus, 
die durch den Konnektor a To und den irrealen Konjunktiv angezeigt wird. Dieser 
Konnektor wird hier in der Bedeutung von потому что иначе? gebraucht. Auf das 
Argument des Proponenten reagiert der Opponent mit der FRAGE Неужели выки- 
нет?, mit der er signalisiert, daß er das Argument des Proponenten zunächst nicht 
akzeptieren kann und weitere Argumente einfordert. Die Partikel неужели zeigt 
hier den Dissens und die Ungläubigkeit des Opponenten an.®° Durch die Frage des 
Opponenten ist der Proponent gezwungen, Argumente für seine hypothetische BE- 
HAUPTUNG anzuführen, was er in den Zügen 5 und 6 auch macht, vgl. С nee все 
может статься. Баба неистовая. Hier wird die argumentative Kausalbeziehung 
nicht explizit angezeigt. Diese „Nullform der Verknüpfung“ (WEISS 1982, 138) wird 
als Nullkonnektor bezeichnet. Offensichtlich ist sie als Anweisung an den Adressa- 
ten aufzufassen, die passende Verknüpfungssemantik in Abhängigkeit von den 
prosodischen Verhältnissen selber zu suchen. 


85 
86 
87 


Zu der Konjunktion а To vgl. auch Weiss (1982, 238, Anm. 8), Kussp (1998, 308). 
Vgl. die ausführliche Diskussion der Funktion der Partikel неужели in Kapitel 4.3.5. 
Vgl. Weiss (1982, 238). 
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(27): О голландских лакированных туфлях. 


А ...буду иметь деньги, буду лакировки покупать. (смех) 
В Да, 
такие не будут. 
Это очень редко бывает. 
Я даже не знаю... 
А Наоборот, Татьяна Ивановна. 
Раз они приехали, 
так они... им понравится это. 
Голландцам. 
И они будут присылать еще и еще... 
Ведь спрос-то у нас ведь большой. 
(МЕ, П, 67) 


1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9° 


10 
1 


Im vorliegenden Gesprächsausschnitt unterhalten sich die beiden Dialogteilnehme- 
rinnen A und B über holländische Lackschuhe. Nachdem A im ersten Zug zum 
Ausdruck gebracht hat, daß sie sich unter bestimmten Umständen solche Schuhe 
kaufen wird, stellt В die BEHAUPTUNG такие ne будут auf (Zug 3). Ihre BE- 
HAUPTUNG stützt В mit der BEHAUPTUNG Это очень редко бывает (Zug 4). 
Der argumentative Bezug zwischen den zwei BEHAUPTUNGEN kommt hier kon- 
textuell, ohne expliziten Kausalkonnektor zustande. Ehe B dazu kommt, ihren Ge- 
danken näher zu erläutern, wird sie von A unterbrochen. A widerspricht B explizit, 
vgl. Наоборот, Татьяна Ивановна (Zug 6). Da ein WIDERSPRUCH in der Regel 
nicht unmotiviert bleiben kann, führt A im folgenden eine Kette von Argumenten 
an: Aus der FESTSTELLUNG Раз они приехали schlußfoigert A, daß так они... 
um понравится это. Der Konnektor раз, так verbindet hier das Argument mit der 
Konklusion. Aus dem Gesagten zieht A eine weitere SCHLUSSFOLGERUNG, 
vgl. И они будут присылать еще u еще (Zug 9). Diese SCHLUSSFOLGERUNG 
wird durch die FESTSTELLUNG Ведь cnpoc-To у нас ведь большой (Zug 11) ge- 
stützt. Mit ведь, das hier als Kausalkonnektor dient, rekurriert A auf das gemein- 
same Weltwissen von A und В. Ведь besitzt in persuasiven Kontexten eine kon- 
sensfördernde Rolle und wird als persuasives Mittel eingesetzt, um dem Gegenüber 
zu suggerieren, daß die Meinungen zumindest in einem Punkt zusammenfallen. 
Ist jedoch in einem Punkt schon Einigkeit erzielt, so läßt sich - nach FESTINGERS 
Theorie der kognitiven Dissonanz - in den noch strittigen Punkten leichter Kon- 
sens erzielen. 


Auch im folgenden Beispiel zeigt ведь implizit eine argumentative Kausalbe- 
ziehung an: 


(28): 


A — профессор-филолог, 50 лет. 
Б — филолог, работает в библиотеке, 25 лет. 


| А Идти надо, да? 
‚ Б Нет, еще ничего, еще есть время. 
А Нет, слушайте, конечно, надо, 


Zur Funktion der Partikel ведь in persuasiven Dialogen vgl. die Diskussion in Kapitel 4.3.3. 
Zu FESTINGERs Theorie der kognitiven Dissonanz vgl. Kapitel 3.2. 
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ведь вам же далеко добираться. 


(МЕ, 1, 67) 


Im ersten Zug fordert А ihre Gesprächspartnerin in Form einer Frage zum Gehen 
auf. Daß der erste Zug als AUFFORDERUNG zu interpretieren ist, sieht man dar- 
an, daß A auf ihrem Handlungsziel in Zug 3 insistiert, nachdem B im zweiten Zug 
die Frage von A verneint hat. Aufgrund der ungleichen sozialen Stellung und des 
ungleichen Alters besitzt A die sozial sanktionierte Möglichkeit, ihre Gesprächs- 
partnerin zu etwas aufzufordern. Das Insistieren von A wirkt sehr kategorisch: 
Zum einen durch die Anrede von В mit слушайте und durch das Schaltwort конеч- 
но und zum anderen durch das Argument ведь sam же далеко добираться. Die 
Kausalkonnektoren ведь und же stellen hier implizit den argumentativen Bezug 
zum Vortext her. Mit ведь appelliert A an das gemeinsame Situationswissen, wie 
bereits oben festgestellt wurde. Mit же dagegen stellt A ihre eigene positive Ein- 
stellung zum diskutierten propositionalen Gehalt einer potentiellen negativen Ein- 
stellung von В gegenüber. Da die Partikel же verschiedene Einstellungen zum pro- 
positionalen Gehalt der in Zug 4 vollzogenen argumentativen Sprachhandlung si- 
gnalisiert, wird eine gemeinsame epistemische Grundlage erzielt, von der im weite- 
ren Dialogverlauf ein Konsens geschaffen werden kann. 


(29): Situationskontext: 
Das untenstehende Gespräch zwischen der Opernsängerin Galina Pavlovna Višnevskaja 


(= Pr.) und dem Direktor des Bol’Soj teatr Anisimov (= Op.) fand Anfang der 50ег Jahre in 
Moskau statt. 


Итак, иду к Анисимову, директору театра. 


Ор. — Здравствуйте, Галина Павловна, 
редкая вы у нас гостья. 
Как поживаете? 
Не случилось ли чего? 


м чь- 


Все это — заботливо, с вниманием. 


$ Pr. — Да нет, 
ничего не случилось... 
Мне неловко обращаться к вам с просьбой... 


Подхватился весь, перебивает: 


Ор. — Зарплату сейчас прибавить не можем, 
вот будем скоро на пенсию стариков переводить, тогда освободятся 
ставки. 
10 
Pr. — Да я и ne прошу прибавки, у меня другое... 
i Op. — Что? 
Pr. — Дело B TOM, что я уже три года живу в очень плохих условиях — 
в коммунальной квартире, 35 человек, 10 метров комната на троих, 
через кухню ходим, 
с шести утра в кухне кастрюлями гремят, 
я не высыпаюсь перед спектаклем. 
Репертуар я пою очень трудный, 
должна быть всегда в хорошей форме... 
Большой театр получает сейчас несколько квартир, 
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20 v 
могу ли я рассчитывать на две комнаты — пусть в коммунальнои, HO не 


слишком населенной квартире? 


Господи, как противно быть просительницей — за всю мою трудную жизнь я 
впервые выступаю в этой роли. 


Он помолчал, потом нагнулся ко мне, внимательно, с укоризной посмотрел 
мне в глаза, покачал головой: 


1 Ор. — Ай-я-яй, Галина Павловна, 
Е вот вы молодая певица, 
я а ужеу вас какие запросы! 
Это нескромно. 
e У вас же есть крыша над головой. 


4 А вы знаете, в каких условиях живут у нас уборщицы и лифтеры?.. 
(Višnevskaja 1991, 151 f.) 


Im vorliegenden Gespräch gehören die Züge 1 bis 6 zum Vorfeld der PERSUASI- 
ON: der Theaterdirektor begrüßt die Sängerin und erkundigt sich nach ihrem 
Wohlbefinden. In Zug 7 kündigt die Sängerin ihre BITTE an. Daraufhin wird sie 
sofort vom Theaterdirektor unterbrochen wird, der, obwohl er die BITTE nicht 
kennt, sie implizit abschlägt. Damit begibt sich der Theaterdirektor in die Rolle des 
Opponenten. Der negative Bescheid wird nicht explizit realisiert, sondern statt des- 
sen mit den Zügen 8 und 9 sofort begründet, vgl. Зарплату сейчас прибавить не 
можем, вот будем скоро на пенсию стариков переводить, тогда освободятся ставки. 

Das Handlungsziel der Proponentin besteht jedoch nicht, wie der Opponent 
annimmt, in einer Gehaltserhöhung, worauf die Proponentin in Zug 10 hinweist, 
vgl. Да я u не прошу прибавки, у меня другое.... Die Partikel da als Dissensmarker 
signalisiert den Widerspruch der Proponentin in bezug auf die Annahme ihres Ge- 
sprächspartners.®” Auf die Frage Что? des Opponenten, die als AUFFORDERUNG 
zur Erläuterung der BITTE zu verstehen ist, folgt die ARGUMENTATION der 
Proponentin, vgl. die Züge 12 bis 20. Ihre ARGUMENTATION leitet die Propo- 
nentin mit dem Kausalkonnektor дело в Tom, что ein, der anzeigt, daß als erstes 
Argumente angeführt werden, bevor die BITTE explizit realisiert wird. Die Argu- 
mente sollen die Akzeptabilität der BITTE der Proponentin legitimieren. Mit dieser 
Strategie versucht die Proponentin, den Opponenten ihr wohlgeneigt zu machen, 
bevor sie ihre BITTE ausspricht. 

Zu Beginn ihrer ARGUMENTATION stellt die Proponentin fest: a уже три 
года живу в очень плохих условиях. Diesen Sachverhalt erläutern weitere Argumen- 
te, vgl. в коммунальной квартире, 35 человек, 10 метров комната на троих, через 
кухню ходим, с шести утра в кухне кастрюлями гремят (Züge 13 bis 15). In Zug 16 
verweist die Proponentin auf die Folge, die diese Lebensumstände für sie haben, 
vgl. я не высыпаюсь перед спектаклем. Die Proponentin argumentiert weiter: Pe- 
nepTyap A пою очень трудный (Zug 17) und должна быть всегда в хорошей форме... 
(Zug 18). An dieser Stelle expliziert die Proponentin die Schlußregel, die den 
Übergang von den Argumenten zu dem in Zug 20 geäußerten Handlungsziel recht- 
fertigt. Im Zug 19 stellt die Proponentin fest: Большой театр получает сейчас 
несколько квартир. Zum Abschluß ihres Gesprächsschrittes äußert die Proponentin 
ihre BITTE in Form einer Frage, vgl. могу ли я рассчитывать на две комнаты — 
пусть в коммунальной, но HE слишком населенной квартире? (Zug 20). Diese BITTE 
impliziert die SCHLUSSFOLGERUNG der Proponentin ‘Ich brauche eine bessere 


Wé Zur Partikel da als Dissensmarker vgl. die ausführliche Diskussion т Kapitel 4.3.4. 
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Wohnung’ und gleichzeitig die Finalrelation, die sich aus der ARGUMENTATION 
der Proponentin ableiten läßt: ‘Ich brauche eine bessere Wohnung, damit ich aus- 
schlafen kann und somit mich gut auf meine schwierigen Rollen vorbereiten kann.’ 
Die Argumentationskette wird hier asyndetisch geknüpft. Das Einfügen von Kau- 
salkonnektoren in die ARGUMENTATION der Proponentin wäre zwar theoretisch 
möglich, aber die dialoggrammatische Wohlgeformtheit des Gesprächsschrittes 
wäre somit in Frage gestellt. 

Die BITTE der Proponentin wird abschlägig beschieden. Der negative Be- 
scheid wird wiederum nicht explizit realisiert. An Stelle des negativen Bescheids 
führt der Opponent negative ADRESSATENBEWERTUNGEN als Contra-Argu- 
mente an. Mit der Interjektion ай-я-яй drückt der Opponent zunächst seinen Ta- 
del und seinen Unwillen aus. Der FESTSTELLUNG вот вы молодая певица (Zug 
22) stellt der Proponent die implizite negative ADRESSATENBEWERTUNG a 
уже у вас какие запросы! gegenüber. Die Interpretation des argumentativen Bezugs 
zwischen den Zügen 22 und 23 kommt kontextuell zustande und wird durch einen 
Nullkonnektor realisiert. In Zug 24 bringt der Opponent seine negative BEWER- 
TUNG explizit zum Ausdruck, vgl. Это нескромно. Die FESTSTELLUNG У вас 
же есть крыша над головой (Zug 25) dient dem Opponenten als weiteres Contra- 
Argument. Mit der Partikel же, die hier indirekt die Funktion eines Kausalkonnek- 
tors erfüllt, verweist der Direktor implizit auf eine mögliche gegenteilige Einstel- 
lung seiner Gesprächspartnerin zu dem in der FESTSTELLUNG ausgedrückten 
Sachverhalt und stellt sie seiner positiven Einstellung gegenüber. Zum Abschluß 
stellt der Opponent die RHETORISCHE FRAGE A вы знаете, в каких условиях 
живут у нас уборщицы u лифтеры?.., mit der er jegliche weitere Diskussion ab- 
würgt. 

Wie die empirischen Analysen gezeigt haben, wird der kausale Zusammen- 
hang zwischen dem Handlungsziel und den Argumenten in persuasiven Dialogen 
durch kohäsionsschaffende Kausalkonnektoren signalisiert. In den Beispielen tra- 
ten am häufigsten die Konnektoren потому что, просто, тем более что, дело в TOM 
что, ведь und же sowie der Nullkonnektor auf. Die Konnektoren ведь und же zei- 
gen die argumentative Kausalbeziehung implizit an. Der Nullkonnektor besitzt 
einen noch geringeren Explizitheitsgrad: bei seiner Verwendung kommt die argu- 
mentative Interpretation allein aufgrund des Kontextes zustande. 

Die Belege zeigen ferner, daß die Schlußregel, die den Übergang von den Ar- 
gumenten zum Handlungsziel gewährleistet, in der Regel nicht explizit realisiert 
wird. Die Schlußregel wird meistens induktiv aus unserer Alltagserfahrung gewon- 
nen oder bezieht sich auf gewisse moralische oder ästhetische Normen und besitzt 
nicht objektiven Gesetzescharakter.” Das hängt damit zusammen, daß die Kom- 
munikanten in Alltagsdialogen in der Regel nicht logisch-stringent argumentieren. 


3.4 Persuasive Strategien 


Nachdem gezeigt wurde, daß argumentative Sprechhandlungen eine notwendige, 
jedoch keine hinreichende Bedingung für PERSUASIONEN sind, konnte aus der 
Diskussion verschiedener Argumentationsschemata die Schlußfolgerung gezogen 
werden, daß das Schiußregel-Schema alltagssprachliche ARGUMENTATIONEN 
adäquat widerspiegelt und erklärt, wie der Übergang von den Argumenten zur 
Konklusion erfolgt. Anschließend wurde die zwischen den Argumenten und dem 


20 Vgl. dazu auch Weiss (1982, 235 [.). 
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Handlungsziel bestehende argumentative Kausalbeziehung erörtert. Nachdem folg- 
lich geklärt wurde, wie ARGUMENTATIONEN, die ein integraler Bestandteil von 
PERSUASIONEN sind, funktionieren, werden im folgenden die in persuasiven 
Dialogen verwendeten persuasiven Strategien erläutert und dem Zusammenhang 
zwischen dem Handlungsziel des Sprechers, seiner Handlungsintention und den 
persuasiven Strategien nachgegangen. 

Bevor ich auf die persuasiven Strategien eingehen werde, soll zunächst der 
Begriff ‘Strategie’ erklärt werden: Jedes Mitglied einer Sprachgemeinschaft hat ver- 
schiedene gesellschaftlich-soziale Aufgaben zu bewältigen, die außerhalb von Spra- 
che und Kommunikation liegen. Zur Erfüllung dieser Aufgaben bedarf es meistens 
der sprachlichen Kommunikation, die darauf ausgerichtet ist, den gesellschaftli- 
chen Erfordernissen zu genügen.” Um eine bestimmte außersprachliche Aufgabe, 
die aber nur mittels verbaler Kommunikation realisierbar ist, zu verwirklichen, 
muß sich der Sprecher für bestimmte kommunikative Handlungen und bestimmte 
sprachliche Realisierungsmittel entscheiden, m. a. W.: Der Sprecher wählt aus ei- 
nem ihm zur Verfügung stehenden Repertoire mittels seiner sprachlichen und 
kommunikativen Kompetenz - bewußt oder unbewußt - eine kommunikative Stra- 
tegie aus. Man könnte ihn etwa mit einem Handwerker vergleichen, der verschie- 
dene Werkzeuge zum Einsatz bringt, um ein defektes Fahrzeug zu reparieren. In 
diesem Sinne ist sprachliches Handeln immer strategisches Handeln: es hat die 
Funktion, Probleme und Konflikte, die in der Interaktion zwischen menschlichen 
Individuen auftreten, zu lösen. Als Strategie wird hier ein Plan des optimalen 
Einsatzes von sprachlichen Handlungsmitteln bezeichnet, der der Realisierung 
eines Handlungsziels dient, wobei der Sprecher bereits im Vorfeld der Kommuni- 
kation versucht, situationsdeterminierende Faktoren zu berücksichtigen. Die Aus- 
wahl und die Anordnung der Sprechhandlungen erfolgt dabei aus handlungstypolo- 
gischer, inhaltlich-thematischer sowie aus sprachlich-stilistischer Perspektive. Die 
Entscheidung des Sprechers für eine bestimmte Strategie hängt von extralinguisti- 
schen Faktoren ab, wie 7. В. räumlich-zeitliche Situation der kommunikativen 
Handlung, sozialer Status, soziale Beziehungen, Alter, Geschlecht der Interaktan- 
ten, mentaler, emotionaler sowie motivationaler Zustand, den der Sprecher beim 
Adressaten vermutet, Annahmen über das Wissen des Gesprächspartners usw. 
Ferner spielen für die Auswahl der kommunikativen Strategie die Persönlichkeits- 
merkmale des Sprechers selbst eine Rolle. 

Der Komplex strategisch angelegter Handlungsmuster von Problemlösungen, 
die den Sprachteilhabern im Rahmen ihrer Handiungskompetenz zur Verfügung 
stehen, wurde im Laufe der Evolution als eine Art Musterlösungen von Generation 
zu Generation weitergegeben, entwickelt und verfeinert. Kommunikative Strategien 
sind nicht mit sprachlichen Handlungsmustern gleichzusetzen, „sie stellen viel- 
mehr typische Ziel-Mittel-Relationen dar. Handlungsmuster wie ‘Feststellen’, "Nor, 
werfen’, ‘Raten’ oder ‘Argumentieren’, ‘Insistieren’ usw. sind also selbst keine Stra- 
tegien, sondern ‘Mittel’ im Rahmen von Strategien“ (BRINKER 1986, 175). 

In persuasiven Gesprächen versucht der Proponent, den Opponenten von sei- 
nem Handlungsziel zu persuadieren. Um dieses Ziel zu erreichen, das nur über 
eine kognitive Einstellungsänderung beim Dialogpartner zu verwirklichen ist, muß 
sich der Proponent für eine bestimmte persuasive Strategie entscheiden. 

Persuasive Strategien dienen dazu, die Einstellung des Interaktions- 
partners in bezug auf das Handlungsziel des Proponenten gewaltfrei, über kogniti- 
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и Vgl. auch STRECKER (1987, 29). 


Vgl. dazu auch BRINKER (1986, 174). 
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ve Prozesse zu ändern.” Sein kommunikatives Handlungsziel könnte der Handeln- 
de auch mit anderen verbalen und nonverbalen Strategien, wie z. B. Bitten, Befeh- 
len, Bedrohen, Bestechen oder Verprügeln usw. erreichen. Diese blenden jedoch 
die Handlungsperspektive des Interaktionspartners völlig aus und schränken seine 
Handlungsmöglichkeiten und seinen Willen zum Handeln ein bzw. schalten sie 
vollkommen aus. Der wesentliche Unterschied zwischen Persuasionshandlungen 
und anderen Handlungsmustern besteht jedoch gerade darin, daß der Proponent 
den Opponenten als gleichberechtigten Kommunikationspartner akzeptiert und der 
Opponent das Handlungsziel des Proponenten freiwillig aufgrund einer kognitiven 
Anpassung an die Proponenteneinstellung ausführt. Der Handlungsspielraum des 
Opponenten muß während der Persuasionsversuche des Proponenten erhalten blei- 
ben, ansonsten wechselt der Proponent in ein anderes kommunikatives Handlungs- 
muster. PERSUASION ist somit auch mit MANIPULATION unvereinbar, die au- 
tonomes Handeln durch Beeinflussungsmechanismen, die „unterhalb der Kontroll- 
systeme“ «94 des Bewußtseins ablaufen, unmöglich macht. 

Handelt ein Sprecher nach dem Muster PERSUASION, stehen ihm zwei 
kommunikative Strategien zur Realisierung seines persuasiven Handlungsziels zur 
Verfügung: zum einen die Strategie der objektiven ARGUMENTATION und 
zum anderen die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION.” Diese Stra- 
tegien unterscheiden sich einerseits durch die verwendeten Argumenttypen und 
andererseits durch die mit ihnen realisierbaren Handlungsintentionen und Ziele. 

Die Strategie der objektiven ARGUMENTATION ist durch die Verwendung 
von solchen Argumenten gekennzeichnet, mit denen der Sprecher auf Sachverhalte 
referiert, die außerhalb der jeweiligen Interaktionsbeziehung zwischen Proponenten 
und Oppönenten liegen. ” Die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION dage- 
gen baut auf solchen Argumenten auf, mit denen der Sprecher „auf die Einstel- 
lungs- und Gefühlswelt der Interaktanten, auf deren ‘subjektive Befindlichkeit’“ 
(TECHTMEIER 1996, 138) Bezug nimmt. 

In einer objektiven ARGUMENTATION treten objektive und deontische Ar- 
gumente auf, in Abhängigkeit davon, ob sich die Argumente auf eine ‘objektive’ 
oder eine ‘soziale’ Welt beziehen.” Eine Äußerung kann unter dem Aspekt ihres 
propositionalen Gehalts p als objektives Argument fungieren, wenn der mit p 
benannte Sachverhalt aufgrund von Zusammenhängen, die außerhalb des jeweili- 
gen Kommunikationsvorganges und der sozialen Konstellation in der ‘objektiven’ 
Welt liegen, den Akzeptanzanspruch des propositionalen Gehalts des Handlungs- 
ziels stützt. In 


(30) 1 Зажгите свет! 
d Temno. 


9з 
94 
95 
96 
97 
98 


Vgl. dazu auch MANN (1998, 116 ff.). 

Урі. SCHMIDTCHEN (1970, 27 ff.), zitiert nach KOPPERSCHMIDT (1976, 150). 

Vgl. KoPPERSCHMIDT (1976, 150). 

Vgl. auch KOCKAROVA (1989). 

Die folgenden Abschnitte lehnen sich an TECHTMEIER (1996, 138 ff.) an. 

Vgl. hierzu HABERMAS (1981, I, 132 ff.), der auf der Grundlage einer Unterscheidung von 
‘teleologischem Handeln’, ‘normenreguliertem Handeln’, ‘dramaturgischem Handeln’ und 
‘kommunikativem Handein’ eine objektive, eine soziale und eine subjektive Welt unterschei- 
det. 


Si Vgl. TECHTMEIER (1996, 139). 
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dient Zug 2 deshalb als objektives Argument, weil zwischen den propositionalen 
Gehalten der Züge 1 und 2 ein ‘objektiver Zusammenhang besteht, der mit Hilfe 
des liegt-nahe-Konditionals'” rekonstruiert werden kann: Falls es dunkel ist und 
das Licht ausgeschaltet ist, liegt es nahe, das Licht einzuschalten. Aufgrund dieses 
Zusammenhangs der ‘objektiven’ Welt kann Temno (Zug 2) als objektives Argu- 
ment für das Handlungsziel Зажгите свет! (Zug 1) fungieren. 

Der folgende Dialogausschnitt exemplifiziert ebenfalls eine Anwendung der 
Strategie der objektiven ARGUMENTATION: 


(31): Situationskontext: 
Bei dem folgenden оа handelt es sich um einen Auszug aus der von mir 
transkribierten Sendung „Саз Рік“ vom 08.06.1994. Der Moderator Svjatoslav Nikolaevit 


tritt in der Rolle des Opponenten auf und sein Gast, der Maler Il’ja Sergeevit Glazunov, 
fungiert als Proponent.’ 


Pr. Вы наверное лучше меня знаете = 
потому что это политическое 
Ор. = Ну я не думаю что я знаю лучше Вас ® 


потому что Вы = 
во-первых живете больше меня = 


во-вторых знали многих власть предержащих людей и довольно близко 
были с ними знакомы $ 


au A bai FM “м 


Der Proponent eröffnet den Dialogausschnitt mit der BEHAUPTUNG Вы наверное 
лучше меня знаете, die er im nächsten Zug zu stützen versucht. Der Proponent 
kann seine argumentative Sprechhandlung jedoch nicht vollenden, denn der Op- 
ponent erzwingt einen Sprecherwechsel, indem er dem Proponenten widerspricht, 
vgl. Hy a ne думаю что я знаю лучше Вас (Zug 3). Seinen WIDERSPRUCH stützt 
der Opponent in den nächsten Zügen dadurch, daß er objektive Tatsachen und 
Fakten, m. a. W.: objektive Argumente, anführt, vgl. живете больше меня (Zug 5) 
und знали многих власть предержащих людей и довольно близко были с ними зна- 
комы (Zug 6). Der Kausalkonnektor потому что (Zug 4) signalisiert, daß jetzt Argu- 
mente für den WIDERSPRUCH folgen werden, und die satzsemantischen Argu- 
mentationsmarker во-первых und во-вторых (Züge 5 und 6) verweisen auf die 
Reihenfolge der Argumente. 

Neben objektiven Argumenten kommen in der Strategie der objektiven AR- 
GUMENTATION deontische Argumente zur Anwendung. Eine Außerung fungiert 
unter dem Aspekt ihres propositionalen Gehalts p als deontisches Argument, 
wenn der mit p benannte Sachverhalt aufgrund von Zusammenhängen der für Pro- 
ponenten und Opponenten maßgeblichen ‘sozialen’ Welt und der in ihr existieren- 
den Normen, Regeln, Verhaltensmaximen usw. den Akzeptanzanspruch des pro- 
positionalen Gehalts des Handlungsziels stützt." In 


(32) ' Съезди к бабушке! 
? Она больна. 


läßt sich die Verhaltensmaxime, aufgrund derer die FESTSTELLUNG Она больна 
(Zug 2) als deontisches Argument für das Handlungsziel Съезди к бабушке! dient, 


100 Zum liegt-nahe-Konditional vgl. KLEIN (1987, 117 ff.) und Kapitel 3.3.2.2. 


m Zu den im Transkript verwendeten Symbolen vgl. Kapitel 0. 
192 Уз. auch TECHTMEIER (1996, 139). 
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als Schlußregel!” wie folgt rekonstruieren: Wenn die Großmutter krank ist, so soll- 


te man sie besuchen. 

Auf die Normen und Regeln des sozialen Verhaltens, die auch moralisch- 
ethische Axiome, sprachlich-kommunikative Normen, altruistische, utilitaristische, 
hedonistische u. а. Grundsätze unserer Gesellschaft umfassen, kann in objektiven 
ARGUMENTATIONEN direkt oder indirekt Bezug genommen werden. Es liegt 
auf der Hand, daß für das Gelingen dieser Form der ARGUMENTATION voraus- 
gesetzt wird, daß Proponent und Opponent „die in der jeweiligen sozialen Welt 
geltenden Normen, Regeln etc. auch wirklich akzeptieren. Ist dies nicht der Fall ..., 
dann scheitert natürlich auch die Akzeptanzsicherung“ (TECHTMEIER 1996, 140). 

Wie bereits erwähnt, kann der Proponent in persuasiven Dialogen neben der 
Strategie der objektiven ARGUMENTATION die Strategie der subjektiven ARGU- 
MENTATION verfolgen. Innerhalb der Strategie der subjektiven ARGUMENTA- 
TION werden subjektive Argumente verwendet. Eine Äußerung kann unter 
dem Aspekt ihres propositionalen Gehalts p als subjektives Argument dienen, 
wenn der mit p benannte Sachverhalt auf die ‘subjektive’ Welt von Proponent und/ 
oder Opponent Bezug nimmt, auf den physischen und psychischen Zustand, auf 
Einstellungen, Gefühle, Überzeugungen, Bewertungen usw. von Proponent/Oppo- 
nent. 

Im folgenden minimalen Dialog wird die Strategie der subjektiven ARGU- 
MENTATION erfolgreich angewendet: 


(33): 


Fi 
ы 


— Скажи, что тебе принести? 

Может быть, тебе чего-нибудь хочется, 
я тебе принесу завтра. 

Ор. — Ничего не хочу. 

— Ну, пожалуйста, скажи, 

мне это так важно, 

я хочу тебе доставить удовольствие. 

— Ну, хорошо, 

принеси немножко пирожных „Птифур“, 
больше ничего не надо. 

(Višnevskaja 1991, 72) 


© D sa u aA La FM м 
© Р 
19 


ч 
© 


In (33) verfolgt die Proponentin die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION. 
Mit der BITTE Скажи, что тебе принести? eröffnet die Proponentin den minimalen 
Dialog und bringt ihr Handlungsziel in den Dialog ein. Das Handlungsziel stützt 
die Proponentin in Zug 2 mit der ANNAHME Может быть, тебе чего-нибудь хо- 
чется, die hier als subjektives Argument fungiert, da der propositionale Gehalt der 
Äußerung einerseits auf eine Einstellung der Proponentin und andererseits auf 
einen möglichen Wunsch der Adressatin Bezug nimmt. Nachdem die Proponentin 
einen negativen Bescheid in bezug auf ihr Handlungsziel erhalten hat, insistiert sie 
auf ihrer BITTE, vgl. Hy, пожалуйста, скажи (Zug 5). Anschließend führt die Pro- 
ponentin wiederum subjektive Argumente an, die jedoch diesmal nur auf ihre ei- 
gene subjektive Einstellung мне это так важно (Zug 6) und ihren Wunsch я хочу 
тебе доставить удовольствие (Zug 7) Bezug nehmen. Wie die Züge 8 bis 10 zeigen, 
gibt die Opponentin der BITTE der Proponentin nach, vgl. Hy, xopowo, npunecu 


103 


% Zum Terminus ‘Schlußregel’ vgl. Kapitel 3.3.2.2. 


Vgl. auch TECHTMBIER (1996, 140). 
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немножко пирожных „Птифур", больше ничего не надо. Damit ist die PERSUASI- 
ON der Proponentin mittels der Strategie der subjektiven ARGUMENTATION 
erfolgreich beendet. 

Die in den persuasiven Strategien verwendeten Argumente lassen sich ver- 
schiedenen Wissensbereichen zuordnen. Die in der Strategie der objektiven AR- 
GUMENTATION zur Anwendung kommenden Argumente beziehen sich im Fall 
der objektiven Argumente auf den Bereich des enzyklopädischen Wissens und im 
Fall der kommunikativ-deontischen Argumente auf den Bereich des Interaktions- 
wissens. Der Wissensbereich für die subjektiven Argumente, die in der Strategie 
der subjektiven ARGUMENTATION gebraucht werden, ist schwieriger zu bestim- 
men: Für diese Argumente kommen beide Bereiche in Betracht, je nachdem, ob 
die zum Ausdruck gebrachte Einstellung с den Bereich der ‘objektiven’ Welt oder 
den Bereich der ‘sozialen’ Welt betreffen. 

Da die persuasiven Strategien auf eine Akzeptanzerklärung des Opponenten 
gerichtet sind, besteht ihr Ziel darin, eine (zumindest partielle) Einstellungsüber- 
einstimmung in bezug auf das Handlungsziel zwischen Proponenten und Орро- 
nenten zu erreichen. Die kognitive Einstellungsänderung des Opponenten realisiert 
sich entweder im kognitiven Zustand des Überzeugt-Seins oder im kognitiven Zu- 
stand des UÜberredet-Seins. Durch die Verwendung unterschiedlicher persuasiver 
Strategien und somit unterschiedlicher Argumente werden unterschiedliche kogni- 
tive Zustände erreicht, die jedoch beide in der Abgabe einer Akzeptanzerklärung 
des Opponenten zum Ausdruck kommen. 

Der kognitive Zustand des Überzeugt-Seins (der Überzeugung) des Opponen- 
ten beinhaltet die Internalisierung der Proponentenperspektive, d. h. diese wird 
letztendlich vom Opponenten übernommen und der Opponent akzeptiert das 
Handlungsziel des Proponenten aus Überzeugung. Tritt dagegen der kognitive Zu- 
stand des Überredet-Seins (der Überredung) ein, so gibt der Opponent eine Akzep- 
tanzerklärung ab, die demgegenüber nicht auf kognitiver Überzeugung beruht, 
sondern aufgrund bestimmter pragmatischer, extralinguistischer Faktoren zustan- 
degekommen ist. Überredung kann beispielsweise infolge bestimmter psychischer 
Zustände des Opponenten, aus Zeit- oder Lustmangel zum Diskutieren oder auf- 
grund bestimmter Umstände, die im Beziehungsmanagement und in der Bezie- 
hungsgestaltung der Kommunikanten zu finden sind, entstehen. 

In Abnängigkeit von der beabsichtigten Art der Einstellungsänderung kann 
der Proponent mit einer persuasiven Sprechhandlung einerseits die Intention des 
Überzeugen-Wollens (des Überzeugens) und andererseits die Intention des Überre- 
den-Wollens (des Überredens) verfolgen, wobei er sowohl die Strategie der objekti- 
ven ARGUMENTATION als auch die Strategie der subjektiven ARGUMENTA- 
TION verwenden kann. Dies ist wiederum von der Art des Handlungsziels, das auf 
gegenständlich-praktischem oder mentalem oder emotiv-psychischem Gebiet liegen 
kann, abhängig. 

Besteht das Handlungsziel des Proponenten darin, den Gesprächspartner zu 
einer positiven bzw. negativen Handlung gegenständlich-praktischer Art zu veran- 
lassen, so kann er beide Intentionen verfolgen und sich dabei beider Strategien 
bedienen. Ist die PERSUASION des Proponenten erfolgreich, so kann der Oppo- 
nent die gegenständlich-praktische Handlung (z. B. dem Proponenten beim Basteln 
zu helfen) ausführen, weil er aufgrund der erfolgen ARGUMENTATION entwe- 
der von ihrer Richtigkeit/Notwendigkeit/Nützlichkeit/Annehmlichkeit usw. über- 


195 Vgl. auch TECHTMBIER (1996, 141). 
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zeugt ist oder weil er zwar von ihrer Richtigkeit/Notwendigkeit usw. nicht über- 
zeugt ist, sich jedoch zur Ausführung/Unterlassung der gegenständlich-praktischen 
Handlung hat überreden lassen. Die Gründe dafür lassen sich oft in der Bezie- 
hungsgestaltung der Interaktanten finden, beispielsweise will der Opponent den 
Proponenten nicht verärgern, um nicht die weiteren zwischenmenschlichen Bezie- 
hungen zu gefährden. 

Liegt das Handlungsziel des Proponenten dagegen auf mentalem Gebiet, will 
der Proponent also seinen Kontrahenten von einer aufgestellten BEHAUPTUNG 
überzeugen, dann kann er nur die Intention des Überzeugen-Wollens anstreben 
und die Strategie der objektiven ARGUMENTATION verfolgen. Ist die PERSUA- 
SION des Proponenten erfolgreich, so hat der Opponent die Meinung des Propo- 
nenten internalisiert. 

Verfolgt der Proponent als dritte Möglichkeit ein emotiv-psychisches Hand- 
lungsziel, beabsichtigt er z. B. seinen Gesprächspartner bei Kummer zu trösten, 
muß der Proponent versuchen, den anderen Dialogteilnehmer zu überzeugen. In 
diesem Fall kann sich der Proponent sowohl der Strategie der subjektiven ARGU- 
MENTATION als auch der Strategie der objektiven ARGUMENTATION bedie- 
nen. In der Regel wird der Proponent bei einern emotiv-psychischen Handlungsziel 
hauptsächlich die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION verfolgen und mit 
subjektiven Argumenten auf die ‘subjektive’ Welt der Kommunikanten eingehen. 
Der Proponent kann jedoch auch bei einem emotiv-psychischen Handlungsziel die 
Strategie der objektive ARGUMENTATION anwenden, indem ег 2. В. Beispiele 
aus der ‘objektiven’ Welt anführt oder auf die ‘soziale’ Welt des Opponenten Be- 
zug nimmt. Ist die PERSUASION des Proponenten erfolgreich, so hat der Oppo- 
nent auch in diesem Fall die Proponentenperspektive internalisiert. 

Unabhängig von dem verfolgten Handlungsziel wird der Proponent norma- 
lerweise zuerst versuchen, die Intention des Überzeugen-Wollens zu realisieren, da 
diese im allgemeinen positiver eingestuft wird als die Intention des Überreden- 
Wollens. Falls sich erstere nicht realisieren läßt, d. h. falls der Opponent keine 
Akzeptanzerklärung in Aussicht stellt, kann der Proponent die Intention des Über- 
reden-Wollens, wo dies möglich ist, weiter verfolgen, um die persuasive Sprech- 
handlung zu einem gelungenen Abschluß zu bringen. 

Die Unterscheidung zwischen ‘überzeugen’ und ‘überreden’ findet sich be- 
reits in der antiken rhetorischen Theorie, und zwar in der Differenzierung zwischen 
dem intellektuellen Persuasionsziel ‘Logik’ und den zwei emotiven Persuasionszie- 
len ‘Ethos’ und ‘Pathos’.'” PLATON diskutiert den Unterschied zwischen ‘überzeu- 
gen’ und ‘überreden’ in den Dialogen ‘Phaidros’ und ‘Gorgias’: 


„Sokrates: Muß nun nicht, wo gut und schön soll geredet werden, des Redenden 
Verstand die wahre Beschaffenheit dessen erkennen, worüber er reden will? 
Phaidros: So vielmehr habe ich immer gehört, lieber Sokrates, wer ein Redner wer- 
den wolle, habe nicht nötig, was wahrhaft gerecht sei, zu lernen, sondern nur was 
der Volksmenge, welche zu entscheiden hat, so scheint; ebenso auch nicht, was 
wahrhaft gut sei oder schön, sondern nur was so scheinen werde; denn hierauf grün- 
de sich das Überreden, nicht auf der Sache wahre Beschaffenheit.“ (Phaidros, 
259e-260a) 


„Gorgias: ... Nämlich gar oft bin ich mit meinem Bruder oder andern Ärzten zu ei- 
nem Kranken hingegangen, der entweder keine Arznei nehmen oder den Arzt nicht 


106 Vgl. dazu die ausführliche Darstellung in Kapitel 3.1. 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


167 


wollte schneiden oder brennen lassen, und da dieser ihn nicht überreden konnte, 
habe ich ihn doch überredet, durch keine andere Kunst als die Redekunst.“ 
(Gorgias, 456b) 


Nach GEISSNER (1977, 234) unterscheidet in Deutschland zum ersten Mal der 
Rhetoriker Fr. A. Hallbauer (1725) zwischen ‘überzeugen’ und ‘überreden’. KANT 
(1781; 1993, 829 ff.) unterscheidet in ‘Kritik der reinen Vernunft zwei Arten von 
„Fürwahrhalten“: 


„Wenn es für jedermann gültig ist, so fern er nur Vernunft hat, so ist der Grund des- 
selben objektiv hinreichend, und das Fürwahrhalten heißt alsdenn Überzeu- 
gung. Hat es in der besonderen Beschaffenheit des Subjekts seinen Grund, so wird 
es Überredung genannt. 

Überredung ist ein bloßer Schein, weil der Grund des Urteils, welcher lediglich im 
Subjekte liegt, für objektiv gehalten wird. Daher hat ein solches Urteil auch nur Pri- 
vatgültigkeit, und das Fürwahrhalten läßt sich nicht mitteilen... 

Überredung demnach kann von der Überzeugung subjektiv zwar nicht unterschieden 
werden, wenn das Subjekt das Fürwahrhalten, bioß als Erscheinung seines eigenen 
Gemüts, vor Augen hat; der Versuch aber, den man mit den Gründen desselben, die 
für uns gültig sind, an anderer Verstand macht, ob sie auf fremde Vernunft eben 
dieselbe eh, tun, als auf die unsrige, ist doch ein, obzwar nur subjektives Mit- 
tel, zwar nicht Überzeugung zu bewirken, aber doch die bloße Privatgültigkeit des 
Urteils, d. і. etwas in ihm, was bloße Überredung ist, zu entdecken... 

Überredung kann ich für mich behalten, wenn ich mich dabei wohl befinde, kann sie 
аБег und soll sie außer mir nicht geltend machen wollen.“ 


KANT unterscheidet demnach Überredung und Überzeugung danach, ob das „Für- 
wahrhalten“ auf subjektiven oder objektiven Elementen, die universelle Gültigkeit 
besitzen, basiert. In der weiteren Forschung wurde ‘überzeugen’ mit positiven Kon- 
notationen gebraucht, ‘überreden’ dagegen mit eher negativen. Der heutige wissen- 
schaftliche Sprachgebrauch versucht demgegenüber überwiegend, diese Kategorien 
wertfrei und rein deskriptiv zu verwenden. ” Die pejorative Konnotation des Be- 
griffs “Überreden’ findet sich noch in Arbeiten, die nicht von authentischen Per- 
suasionsformen ausgehen, sondern versuchen, normative, rationale Persuasions- 
theorien zu schaffen, die eine ideale Sprechsituation voraussetzen (vgl z. В. KOP- 
PERSCHMIDT 1973; 19762). ` 

Wie ich gezeigt habe, stellen “Überzeugt-Sein’ und “Überredet-Sein’ verschie- 
dene kognitive Zustände des Opponenten dar, die infolge eines gelungenen Persua- 
sionsprozesses im Zusammenspiel der Handlungsziele des Sprechers, der persuasi- 
ven Intentionen des Sprechers sowie der persuasiven Strategien und der damit ge- 
wählten Argumente und sprachlichen Realisierungsmittel entstanden sind. Die Zu- 
sammenhänge zwischen den persuasiven Handlungszielen und -intentionen sowie 
Strategien werden in Tabelle 1 erfaßt. Sie zeigt, daß zwischen der Handlungsinten- 
tion des Sprechers, seinem Handlungsziel und der angewandten persuasiven Stra- 
tegie folgende Relationen bestehen: 

Wird die Intention des Überzeugen-Wollens verfolgt, sind Handlungsziele auf 
allen drei Ebenen möglich: der gegenständlich-praktischen, der mentalen sowie der 
emotiv-psychischen. Dabei kann die Strategie der objektiven ARGUMENTATION 
bei allen Handlungszielen angewendet werden. Im Falle eines gegenständlich-prak- 
tischen und eines emotiv-psychischen Handlungsziels kann der Sprecher neben der 
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Tabelle 1: Zusammenhänge zwischen Handlungszielen der Sprecher, Handlungsintentionen der 
Sprecher und persuasiven Strategien’ ` 


Handlungsziele Handlungsintention 
Überzeugen-Wollen Überreden-Wollen 


objektive 
ARGUMEN- 
TATION 


subjektive 
ARGUMEN- 
TATION 


objektive 
ARGUMEN- 
TATION 


subjektive 
ARGUMEN- 
TATION 


gegenständlich- 


emotiv- + + 
psychische 


Strategie der objektiven ARGUMENTATION auch die Strategie der subjektiven 
ARGUMENTATION benutzen. Soll dagegen ein mentales Handlungsziel realisiert 
werden, ist die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION ausgeschlossen. An- 
derenfalls würde sich zwischen dem Handlungsziel und der verfolgten Strategie 
sowie der Intention des Überzeugen-Wollens ein Widerspruch ergeben. 

Verfolgt der Sprecher die Intention des Überreden-Wollens, kann er nur ge- 
genständlich-praktische Handlungsziele realisieren. Hierbei kann der Sprecher so- 
wohl die Strategie der objektiven ARGUMENTATION als auch die Strategie der 
subjektiven ARGUMENTATION einsetzen. Die Verwirklichung der Intention des 
Überreden-Wollens und die Realisierung mentaler oder emotiv-psychischer Hand- 
lungsziele schließen sich gegeneinander aus. Da im Falle eines gegenständlich- 
praktischen Handlungsziels beide Intentionen und beide Strategien anwendbar 
sind, wird der Opponent das angestrebte Handlungsziel ausführen, weil er entwe- 
der überzeugt oder überredet wurde. Bei einem mentalen oder emotiv-psychischen 
Handlungsziel dagegen kann der Proponent nur die Intention des Überzeugen- 
Wollens verfolgen. Sofern der Opponent die Proponentenperspektive internalisiert, 
ist er vom Handlungsziel des Proponenten überzeugt. 

Die oben durchgeführte exakte Trennung zwischen Handlungszielen, Hand- 
lungsintentionen und entsprechenden persuasiven Strategien erfolgte aus heuristi- 
schen Gründen. Da es bei Handlungszielen gegenständlich-praktischer Art in der 
Praxis für den Proponenten nur entscheidend ist, ob er eine Akzeptanzerklärung 
des Opponenten erhält, kann der Proponent in Alltagsgesprächen sowohl die Inten- 
tion des Überzeugen-Wollens als auch die Intention des Überreden-Wollens verfol- 
gen und beide persuasive Strategien anwenden. Damit verfolgt der Proponent eine 
opake Strategie. Die Anwendung einer opaken Strategie verdeutlicht Beispiel 34: 


nn Das Zeichen ‘+’ bedeutet ‘möglich’ und das Zeichen ‘> ‘nicht möglich’. 
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(34): Situationskontext: 

Die geschiedene Ehefrau Tanja (= Pr.) eines Schriftstellers, dessen Werke in der Sowjet- 
union nicht publiziert werden dürfen, möchte mit ihrer gemeinsamen Tochter in die USA 
ausreisen. Sie besucht ihren ehemaligen Ehemann Boris (= Ор.) im PuSkinskij zapovednik, 
um ihn davon zu überzeugen, mit ihnen auszuwandern. Boris hat sich in den Zapovednik 
zurückgezogen, um in Stille und Abgeschiedenheit über sein Leben reflektieren zu kön- 
nen. Die Diskussion, die im folgenden geführt wird, ist nicht neu; Tanja hat schon öfters 
versucht, ihren Ehemann zur Ausreise zu bewegen, allerdings ist ihr dies noch nie gelun- 


gen. 
Pr. 
Op. 


Pr. 
Op. 


Pr. 
Op. 


om хз © Lo А “у э rs 


мо м бы 
KM “= б 


Pr. 


„ом w y ` E чч 
ww мч < ko жм ©» 


Pr. 


mm 
So 


Pr. 


ww Мә 
A La bM м 


Pr. 


м nn м 
ч Ch “м 


Pr. 


w w wm ww bw 
Lei bi = о wi ә 


Pr. 


w wm wm w 
sa л а 


Pr. 


A aA м м Ia 
ха 


Ор. 


Ор. 


Ор. 


Ор. 


Ор. 


Ор. 


Ор. 


— Давай все обсудим. 

Давай поговорим спокойно. 

— Я не поеду. 

Пусть они уезжают. 

— Кто — они? — спросила Таня. 

— Те, кто мне жизнь отравляет. 

Вот пусть они и едут... 

— Тебя посадят. 

— Пусть сажают. 

Если литература — занятие предосудительное, наще место в тюрьме... 
И вообще, за литературу не сажают. 

— Хейфец даже не опубликовал свою работу, а его взяли и посадили. 
— Потому и взяли, что не опубликовал. 

Надо было печататься в „Гранях“. 

Или в „Континенте“. 

Теперь вступиться некому. 

А так на Западе могли бы шум поднять... 

— Ты уверен? 

— В чем? 

— В том, что Миша Хейфец интересует западную общественность? 
— Почему бы и нет? 

О Буковском писали. 

О Кузнецове писали... 

— Это все политическая игра. 

А надо думать о реальной жизни. 

— Еще раз говорю, не поеду. 

— Объясни, почему? 

— Тут нечего объяснять... 

Мой язык, 

мой народ, 

моя безумная страна... 

Представь себе, я люблю даже милиционеров. 
— Любовь — это свобода. 

Пока открыты двери — все нормально. 

Но если двери заперты снаружи — это тюрьма... 
— Но ведь сейчас отпускают. 

— И я хочу этим воспользоваться. 

Мне надоело. 

Мне надоело стоять в очередях за всякой дрянью. 
Надоело ходить в рваных чулках. 

Надоело радоваться говяжьим сарделькам... 
Что тебя удерживает? 

Эрмитаж, Нева, березы? 

— Березы меня совершенно не волнуют. 
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Pr. 


50 
Pr. 


53 Op. 


55 Pr, 
H 8 Ор. 


51 Pr, 
63 Ор. 
65 р, 


к Ор. 
Pr. 


76 Op. 


— Так что же? 

— Язык. 

На чужом языке мы теряем восемьдесят процентов своей личности. 
Мы утрачиваем способность шутить, иронизировать. 
Одно это меня в ужас приводит. 

— А мне вот не до шуток. 

Подумай о Маше. 

Представь себе, что ее ожидает. 

— Ты все ужасно преувеличиваешь. 

Миллионы людей живут, работают и абсолютно счастливы. 
— Миллионы пускай остаются. 

Я говорю о тебе. 

Все равно тебя не печатают. 

— Но здесь мои читатели. 

А там... 

Кому нужны мои рассказы в городе Чикаго? 

— А здесь кому они нужны? 

Официантке из „Лукоморья“, которая даже меню не читает? 
— Всем. 

Просто сейчас люди об этом не догадываются. 

— Так будет всегда. 

— Ошибаешься. 

— Пойми, через десять лет я буду старухой. 

Мне все заранее известно. 

Каждый прожитый день — ступенька в будущее. 

И все ступеньки одинаковые. 

Серые, вытоптанные и крутые... 

Я хочу прожить еще одну жизнь, 

мечтаю о какой-то неожиданности. 

Пусть это будет драма, трагедия... 

Это будет неожиданная драма... 


— Таня, — говорю, — я человек легкомысленный. 

Любая авантюра меня устраивает. 

Если бы там (я отогнул занавеску) стояла „Каравелла“ или „Боинг“... 
Сел бы и поехал. 

Чтобы только взглянуть на этот самый Бродвей. 

Но ходить по истанциям. 

Объясняться, доказывать. 

Историческая родина... 

Зов предков... 

Тетя Фаня Цыперович... 


Нам принесли еду и выпивку. 


86 Pr. 
> Ор. 
Pr. 


92 Op Й 
Рг. 


— Тогда пожелай нам удачи... 

Смотри, в меню „котлеты“ через „а“... 
— Не понял? 

— Я ведь заехала проститься. 

Если ты не согласен, мы уезжаем одни. 
Это решено. 

— А Маша? 

— Что Маша? 
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94 
95 
96 
97 
98 
99 
100 
101 
102 
103 
104 
105 
106 
107 
108 
109 
110 
ПІ 
112 
113 
114 
115 
116 
117 
118 
119 
120 
121 
122 
123 
124 
125 
126 
127 
128 


129 
130 


131 
132 
133 
134 
135 
136 
137 


138 


Ор. 


Pr. 


Op. 
Pr. 
Op. 


Pr. 
Op. 


Pr. 


Pr. 


Ради нее все это и делается. 

Ты дашь справку... 

— Какую справку? 

Подожди, давай выпьем... 

— Что у тебя нет материальных претензий. 
У тебя естъ к нам материальные претензии? 
— Чепуха какая-то... 

— Значит, дашь справку? 

— А если нет? 

— Тогда Машу не выпустят. 

— И ты поедешь одна? 

— Не знаю... 

Нет... 

Я думаю, ты этого не сделаешь. 

Ты, в принципе, не злой. 

— При чем тут доброта? 

Речь идет о живом человеке. 

А если дочка вырастет и скажет... 

Как ты можешь решать за нее? 

— Кому же решать-то? 

Тебе? 

Ты свою жизнь исковеркал, мою жизнь исковеркал... 
— Все не так безнадежно. 

— Советую тебе подумать. 

— Мне нечего думать... 

Какие-то идиотские справки... 

— Для чего ты все это затеяла? 

Я же не пью, работаю... 

Жизнь наладится, вот увидишь... 

— Сам же говорил: „Кто начал пить, тот будет пить!“ 
— Это не я. 

Это какой-то англичанин... 

Будь он проклят! 

— Не важно... 

С тобой здороваются. 


— Пусть мое решение — авантюра, или даже безумие. 
Я больше не могу... 


Ее отчаяние пугало меня. Но что я мог сказать? 


Ор. 


Pr. 


Op. 


— Помнишь, как я нес тебя из гостей? 
Нес, нес и уронил... 

Когда-то все было хорошо. 

И будет хорошо. 

— Мы были совершенно другими людьми. 
Я старею. 

— Ничего подобного... 


Таня замолчала. Я, как обычно, пустился в рассуждения: 


Ор. 


171 


— Единственная честная дорога — это путь ошибок, разочарований и 


надежд. 
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139 
140 
141 
142 


Жизнь — есть выявление собственным опытом границ добра и зла... 
Других путей не существует... 

Я к чему-то пришел... 

Думаю, что еще не поздно... 


4 

> Pr. — Это слова. 

Н Ор. — Слова — моя професссия. 
Pr. — И это — слова. 


146 
147 
148 
149 


Все уже решено. 
Поедем с нами. 
Ты проживешь еще одну жизнь... 


ees Ор. — Для писателя это — смерть. 
19 Pr. — Там много русских. 
Ор. — Это пораженцы. 


152 
153 
154 


Скопие несчастных пораженцев. 
Даже Набоков — ущербный талант. 
Что же говорить о каком-нибудь Зурове! 


e Pr. — Кто это — Зуров? 
з Ор. — Был такой... 
Pr. — О чем мы говорим? 


158 


Все уже решено. 
159 уже p 


В четверг я подаю документы. 


Я машинально подсчитал, сколько осталось до четверга. 
И вдруг почувствовал такую острую боль, такую невыразимую словами горечь, 
что даже растерялся. Я сказал: 


ës Ор. — Таня, прости меня и не уезжай. 
Pr. — Поздно, — говорит, — милый... 
(Dovlatov 1995 а, 380 ff.) 


Im folgenden versuche ich zu zeigen, wie die beiden Kommunikanten in Beispiel 
34 eine opake persuasive Strategie verfolgen, um ihre jeweiligen Handlungsziele zu 
realisieren. Da das Handlungsziel der Proponentin Tanja gegenständlich-prakti- 
scher Art ist (sie versucht, den Opponenten, ihren geschiedenen Ehemann Boris, 
zur Ausreise mit ihrer gemeinsamen Tochter in die USA zu bewegen), ist sowohl 
die Strategie der objektiven ARGUMENTATION als auch die Strategie der subjek- 
tiven ARGUMENTATION anwendbar. Diese beiden Strategien sind in Beispiel 34 
eng miteinander verknüpft. 

Die Proponentin eröffnet den Dialog mit dem initialen Gesprächsschritt Да- 
вай все обсудим. Давай поговорим спокойно (Züge 1 und 2) als Master Speech Act A 
Mit Давай все обсудим gibt sie das Thema des folgenden Gesprächs vor, wobei sie 
auf vorangegangene Ereignisse referiert, die beiden Kommunikanten bekannt sind. 
Der Allquantor ece zeigt, daß die Handlungsperspektiven und Einstellungen beider 
Dialogteilnehmer berücksichtigt werden sollen. Давай поговорим спокойно ist eine 
AUFFORDERUNG, die folgende Diskussion sachlich zu gestalten. 

Der Dissens zwischen den Eheleuten, der auch schon vor diesem Gespräch 
vorhanden war, manifestiert sich sofort im dritten Zug des Dialogs, denn der Oppo- 
nent äußert mit einer spezifischen reaktiven Sprechhandlung einen negativen Be- 
scheid, vgl. Я не поеду. Daraufhin beginnt jeder Dialogteilnehmer seine Pro- bzw. 
Contra-ARGUMENTATION, wobei sowohl die Proponentin als auch der Oppo- 
nent jeweils die Strategien der objektiven ARGUMENTATION und der subjekti- 


199 ` Zu den Master Speech Acts vgl. FOTION (1971), WEBER (1997). 
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ven ARGUMENTATION verwenden. Diese Strategien sind meistens so eng mit- 
einander verflochten, daß eine opake Strategie vorliegt. In den Zügen 4 bis 23 wird 
von beiden Gesprächspartnern vor allem die Strategie der objektiven ARGUMEN- 
TATION angewendet. In Zug 8 z. B. warnt die Proponentin ihren Gesprächspart- 
ner vor den möglichen Folgen seiner Handlung, vgl. Тебя посадят. Der Opponent 
schlägt jedoch diese WARNUNG aus, vgl. Пусть сажают, und behauptet im näch- 
sten Zug: Если литература — занятие предосудительное, наше место в тюрьме... 
(Zug 10). Diese BEHAUPTUNG stützt er wiederum mit der BEHAUPTUNG И 
вообще, за литературу ne сажают. Als Gegenargument führt die Proponentin die 
Tatsache ап Хейфец даже не опубликовал свою работу, а его взяли u посадили (Zug 
12) und zieht damit implizit einen Beispielschluß. In seinem nächsten Gesprächs- 
schritt (Züge 13 bis 17) bringt der Opponent seine subjektive Einschätzung der ge- 
nannten Tatsache zum Ausdruck. Er erklärt, warum dieser Fakt zustandegekom- 
men ist, vgl. Потому u взяли, что не опубликовал. Anschließend behauptet er, daß 
Хейфец anders hätte handeln müssen, um nicht ins Gefängnis zu kommen, vgl. 
Надо было печататься в „Гранях“. Или в „Континенте“. Danach stellt er fest: Теперь 
вступиться некому und behauptet: А так на Западе могли бы шум поднять... Doch 
seine Gesprächspartnerin zweifelt seine Aussagen an, indem sie die FRAGE Ты 
уверен? (Zug 18) stellt. Um die Glaubwürdigkeit seiner Argumente zu verstärken, 
führt der Proponent Fakten, also objektive Argumente, ап: О Буковском писали. О 
Кузнецове писали... (Züge 22 und 23). Wie der folgende Gesprächsschritt der Pro- 
ponentin zeigt, akzeptiert sie die Argumente des Opponenten nicht. Sie bewertet 
zunächst die bisher angeführten Fakten, vgl. Это все политическая игра (Zug 24), 
und danach fordert sie den Opponenten auf, an das reale Leben zu denken, vgl. A 
надо думать о реальной жизни. Der Opponent versteht den Sinn ihrer Außerung 
sehr wohl, wie aus seiner Reaktion hervorgeht: Er insistiert auf seiner ABLEH- 
NUNG des Handlungsziels seiner Frau, vgl. Еще раз говорю, ne noedy. Daraufhin 
bittet die Proponentin ihn, seine ABLEHNUNG zu begründen, vgl. Объясни, поче- 
му? 

Mit dem folgenden Gesprächsschritt des Opponenten nimmt der Dialog eine 
emotive Wende, d. h. ab hier verfolgen die Kommunikanten die Strategie der sub- 
јекіуеп ARGUMENTATION: Der Opponent erinnert an seine Liebe zu seiner 
Muttersprache und an seine Heimatverbundenheit, vgl. Мой язык, мой народ, моя 
безумная страна... Представь себе, я люблю даже милиционеров (Züge 29 bis 32). 
Daraufhin reagiert die Proponentin auch sehr emotional. Zunächst zeigt sie ihr 
Verständnis von Liebe und Freiheit auf, vgl. Любовь — это свобода. Пока открыты 
двери — все нормально. Ho если двери заперты снаружи — это тюрьма... (Züge 33 
bis 35). Der Opponent führt daraufhin als objektives Gegenargument die FEST- 
STELLUNG Но ведь сейчас отпускают (Zug 36) an. Mit der Partikel ведь signali- 
siert der Opponent, daß er davon ausgeht, daß diese Tatsache allgemein bekannt 
15.10 Die Proponentin bestätigt dies indirekt und zeigt danach ihre derzeitige Be- 
findlichkeit auf, vgl. Мне надоело. Мне надоело стоять в очередях за всякой дря- 
нью. Надоело ходить в рваных чулках. Надоело радоваться говяжъим сарделькам... 
(Züge 38 bis 41). Die wiederholte Verwendung des Lexems надоело weist auf die 
starken negativen Emotionen, die die Proponentin in bezug auf ihre derzeitige un- 
befriedigende Lebenssituation empfindet, hin. Sehr emotional fragt sie ihren Ge- 
sprächspartner: Что тебя удерживает? Эрмитаж, Нева, березы? (Züge 42 und 43). 
Daraufhin führt der Opponent als sein Hauptargument die Sprache an (vgl. Zug 


ты Zu der Partikel ведь als Konsensmarker vgl. Kapitel 4.3.3. 
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46). Dieses Argument stützt er weiter sowohl mit objektiven Argumenten, vgl. На 
чужом языке мы теряем восемьдесят процентов своей личности. Мы утрачиваем 
способность шутить, иронизировать (Züge 47 und 48), als auch mit einem subjekti- 
ven Argument, vgl. Одно это меня в ужас приводит (Zug 49). 

Im weiteren verfolgen die Gesprächsteilnehmer eine opake Strategie. Die Рго- 
ponentin führt zunächst deontische Argumente an, indem sie den Opponenten 
auffordert, an ihre gemeinsame Tochter zu denken, vgl. Подумай о Маше. Пред- 
ставь себе, что ee ожидает (Züge 51 und 52). Dabei impliziert sie, daß Eltern in der 
Regel nur das Beste für ihr Kind tun sollten. Mit seinem nächsten Gesprächs- 
schritt versucht der Opponent dadurch seine Gesprächspartnerin zu besänftigen, 
daB er behauptet: Ты ужасно преувеличиваешь. Миллионы людей живут, работают 
и абсолютно счастливы (Züge 53 und 54). Der Allquantor все und das Adverb 
ужасно dienen der Verstärkung der Aussage, während die Verwendung von абсо- 
лютно eine Generalisierung bezweckt. Doch der Gesprächsschritt des Opponenten 
hat sein Ziel verfehlt, wie aus der Reaktion der Proponentin hervorgeht, vgl. Мил- 
лионы пускай остаются (Zug 55). In den nächsten Zügen versucht die Proponentin, 
den Opponenten umzustimmen, indem sie vorgibt, nur seine Interessen zu verfol- 
gen, vgl. 9 говорю о тебе (Zug 56). Danach erinnert sie ihren Gesprächspartner 
daran, daß er in der Sowjetunion nicht gedruckt wird, vgl. Все равно тебя ne neua- 
тают (Zug 57). Dieses objektive Argument hat einen besonders tiefen subjektiven 
Hintergrund: Die Proponentin weiß, daß das Publikationsverbot ihren Mann hart 
trifft, denn natürlich möchte jeder Schriftsteller seine Werke veröffentlichen kön- 
nen. Diese Tatsache kann der Opponent nicht bestreiten, er wendet jedoch ein, 
daß hier seine Leser seien, vgl. Ho здесь мои читатели (Zug 58). Ho signalisiert hier 
einen Dissens zwischen den Kommunikanten. Die elliptische Äußerung A там... 
und die RHETORISCHE FRAGE Кому нужны мои рассказы в городе Чикаго? 
(Züge 59 und 60) unterstreichen nochmals den Dissens zwischen den Dialogteil- 
nehmem. 

Die Proponentin akzeptiert jedoch die Argumente des Opponenten nicht, 
denn sie fragt ihn: А здесь кому они нужны? Официантке из „Лукоморья“, которая 
даже меню не читает? (Züge 61 und 62). Ganz optimistisch antwortet der Орро- 
nent: Всем. Dann schränkt ег jedoch seine Aussage ein: Просто сейчас люди об 
этом He догадываются (Züge 63 und 64). Die Proponentin greift diese Bemerkung 
auf und behauptet: Tax будет всегда (Zug 64). Der Opponent entgegnet ihr mit der 
negativen, imageverletzenden ADRESSATENBEWERTUNG Ошибаешься. Doch 
die Propcnentin reagiert überhaupt nicht darauf, sondern versucht, mit dem näch- 
sten Gesprächsschritt ihren Gegenüber von ihrem Handlungsziel zu überzeugen, 
indem sie ihre Zukunftsaussichten in der Sowjetunion ihrer Zukunftsvision gegen- 
überstellt (vgl. Züge 67 bis 75). Ihren Gesprächsschritt leitet die Proponentin mit 
der AUFFORDERUNG Пойми ein, von der eine große suggestive Kraft ausgeht. 
Der Gesprächsschritt besteht aus einer FESTSTELLUNG (Каждый прожитый 
день — ступенька в будущее), aus BEHAUPTUNGEN (...через десять лет я буду 
старухой. Мне все заранее известно. И все ступеньки одинаковые. Серые, вытоптан- 
ные и крутые...), aus VERMUTUNGEN (Пусть это будет драма, трагедия... Это бу- 
дет неожиданная драма...) und aus WUNSCHEN (Я хочу прожить еще одну 
жизнь, мечтаю о какой-то неожиданности). Diese Außerungen dienen als subjek- 
tive Argumente und sind stark emotional gefärbt, denn die Proponentin deckt ihre 
eigentlichen Motive für die Ausreise auf. Damit zeigt sie offen, daß ihr Eigeninter- 
esse an der Emigration groß ist und daß die anderen bisher angeführten Gründe 
nur vorgeschoben sind. 
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In seinem nächsten Gesprächsschritt stützt der Opponent nochmals seine 
ABLEHNUNG, diesmal aber aus subjektiver, emotionaler Perspektive, nämlich aus 
Widerwillen, den bürokratischen Formalismus auf sich zu nehmen, wobei dieser 
Widerwille nicht explizit ausgedrückt wird, vgl. Но ходить no истанциям. Объя- 
сняться, доказывать. Историческая родина... Зов предков... Тетя Фаня Цыперович... 
(Züge 81 bis 85). 

Daraufhin gibt die Proponentin ihre PERSUASION auf, weil ihre persuasive 
Handlungsintention, ihren Gesprächspartner zur Ausreise in die USA zu überzeu- 
gen, gescheitert ist. Sie teilt ihrem Mann mit, daß ihre Entscheidung feststeht und 
daß sie und ihre Tochter notfalls auch ohne ihn ausreisen werden (vgl. Züge 89 bis 
91). Der Opponent ist zunächst so verblüfft, daß er bloß einwendet: A Mawa? 
(Zug 92). Die Proponentin erklärt ihm darauf ganz kurz, daß eigentlich alles im In- 
teresse ihrer gemeinsamen Tochter Ма$а geschehe, vgl. Ради нее все это u делается 
(Zug 94), und daß noch einige Formalitäten zu klären seien. Dabei muß der Oppo- 
nent jedoch der Proponentin behilflich sein; im Falle seiner Weigerung würde die 
Ausreise seiner Tochter scheitern. Um den Opponenten dem Teilhandlungsziel ‘Be- 
scheinigung ausstellen’ geneigt zu machen, wendet die Proponentin das rhetorisch- 
persuasive Mittel der positiven ADRESSATENBEWERTUNG an, vgl. H думаю, ты 
этого не сделаешь. Ты, в принципе, не злой (Züge 107 und 108). Der Opponent 
zeigt sich jedoch unbeeindruckt, vgl. die RHETORISCHE FRAGE При чем тут 
доброта? (Zug 109). Als Contra-Argument führt er wiederum die Tochter an, vgl. 
Речь идет о живом человеке. A если дочка вырастет u скажет... (Züge 110 und 
111). Mit der FRAGE Как ты можешь решать за нее? (Zug 112) greift er die Pro- 
ponentin an. Daraufhin wehrt sich die Proponentin, indem sie als Argument eine 
negative BEWERTUNG des Lebens des Opponenten vornimmt, vgl. Ты свою 
жизнь исковеркал, мою жизнь исковеркал... (Zug 115). Beide Gesprächsteilnehmer 
wissen in diesem Moment, daß sich die Proponentin auf die Alkoholsucht des Op- 
ponenten bezieht. Dies geht aus der folgenden Dialogsequenz hervor (vgl. die Züge 
120 bis 126). Damit spricht die Proponentin dem Opponenten das Recht ab, über 
die Zukunft seiner Tochter zu entscheiden. 

Mit ihrem folgenden Gesprächsschritt (Züge 129 und 130), in dem ihre Ver- 
zweiflung zum Ausdruck kommt, vgl. Я больше не могу..., bestätigt die Proponen- 
tin nochmals ihre Entscheidung, notfalls auch ohne ihren Ehemann auszureisen. 
Da der Opponent die Verzweiflung seiner Gesprächspartnerin bemerkt, versucht er 
sie dadurch abzulenken, daß er sie an ihre gemeinsame glückliche Vergangenheit 
erinnert und behauptet, es werde alles gut, vgl. Помнишь, как я нес тебя из гостей? 
Нес, нес u уронил... Когда-то все было хорошо. И будет хорошо (Züge 131 bis 134). 
Doch die Proponentin geht auf das Ablenkungsmanöver des Opponenten nicht ein. 
Daraufhin versucht der Opponent, seine Gesprächspartnerin dadurch auf andere 
Gedanken zu bringen, daß er philosophiert (vgl. die Züge 138 bis 140) und eine 
Einschätzung seiner eigenen Person vomimmt (vgl. die Züge 141 und 142). Doch 
die Argumente des Opponenten werden von der Proponentin nicht akzeptiert, in 
Zug 146 bestätigt sie nochmals ihre Entscheidung, vgl. Все уже peweno, und for- 
dert den Opponenten in Zug 147 auf, mit ihr und der Tochter mitzukommen, vgl. 
Поедем с нами. In Zug 148 weist sie auf die Vorteile der Ausreise für den Oppo- 
nenten hin, vgl. Ты проживешь еще одну жизнь... Im folgenden Zug 149 teilt der 
Opponent ihr seine BEWERTUNG der Handlung, zu der er aufgefordert wurde, 
mit, vgl. Для писателя это — смерть. Da diese negativ ausfällt, impliziert sie zu- 
gleich einen negativen Bescheid. Die Proponentin führt in Zug 150 einen Fakt als 
objektives Pro-Argument an, vgl. Там много русских, der jedoch im darauffolgen- 
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den Gesprächsschritt des Opponenten (Züge 151 bis 154) wiederum negativ bewer- 
tet wird, vgl. Это пораженцы. Ckonue несчастных пораженцев. Даже Набоков — 
ущербный талант. Что же говорить о каком-нибудь Зурове! Da damit klar ist, daß 
die Proponentin ihr Handlungsziel nicht erreicht hat, bestätigt sie in den Zügen 
158 und 159 nochmals ihre endgültige Entscheidung, vgl. Все уже решено. В чет- 
верг я подаю документы. In Zug 160 wechselt der Opponent vom Handlungsmuster 
PERSUASION zum Handlungsmuster BITTE, vgl. Таня, прости меня u ne уезжай. 
Diese wird im abschließenden Zug 161 von der Proponentin abgeschlagen. 

Wie aus der Analyse des Gesprächs hervorgeht, sind in persuasiven privaten 
Alltagsgesprächen die Strategien der objektiven und der subjektiven ARGUMEN- 
TATION nicht präzise voneinander zu trennen, in der Regel ergänzen sie sich ge- 
genseitig oder sind eng miteinander verflochten. Objektive Argumente können bei- 
spielsweise einen subjektiven Hintergrund implizieren u , und umgekehrt kann 
über Präsuppositionen eines subjektiven Arguments, z. B. einer BEWERTUNG, 
Sachverhalte der ‘objektiven’ Welt mitbehauptet werden, die nicht im Fokus der 
Argumentation stehen. 112 Zwischen den Argumenten und dem Handlungsziel 
können offenkundig Zusammenhänge hergestellt werden, die einer kritischen Prü- 
fung außerhalb der kommunikativen Situation nicht standhalten würden. II? Beide 
Strategien bedienen sich rhetorisch-persuasiver sprachlicher und nonverbaler Mit- 
el Zusammenfassend kann festgestellt werden, daß sich die Sprecher in persua- 
siven privaten Alltagsgesprächen in der Regel einer opaken persuasiven Strategie 
bedienen, wenn sie ein gegenständlich-praktisches oder emotiv-psychisches Hand- 
lungsziel realisieren wollen. 


3.5 Zusammenfassung 


In Kapitel 3 wurde die Frage aufgeworfen, welche Faktoren für das Erreichen der 
persuasiven Intention und damit des persuasiven Handlungsziels eine ausschlag- 
gebende Rolle spielen. Da sich traditionell die Rhetorik mit den Handlungsbedin- 
gungen und Konstituenten persuasiver Rede beschäftigt, wurden zunächst wesent- 
liche theoretische Positionen der antiken Rhetorik rekapituliert. Es wurde auf ihre 
Affinität mit heutigen sprechhandlungstheoretischen Überlegungen zum Hand- 
lungsmuster PERSUASION hingewiesen. Sowohl die Rhetorik als Theorie und 
Praxis der Produktion von persuasiven Texten als auch die Sprechhandlungstheorie 
als Teildisziplin der iinguistischen Pragmatik analysieren die Relation zwischen 
sprachlichem Zeichen und Zeichenbenutzer. Die Rhetorik beschäftigt sich dabei 
vor allem mit der Wirkung des Zeichens auf den Rezipienten und den (sprachli- 
chen sowie extralinguistischen) Bedingungen, die für eine maximale Wirkungsent- 
faltung des sprachlichen Zeichens verantwortlich sind. Ferner untersucht sie, wie 
diese Bedingungen optimiert werden können. Die Rhetorik kann somit als frühe- 
ster Entwurf einer Handlungstheorie gelten, die Regeln entwirft, nach denen wir- 
kungsintentionale Texte geschaffen werden können. Die Pragmalinguistik geht den 
umgekehrten Weg: sie analysiert nicht die Entstehung von rezipientenorientierten 
Texten, sondern die Bedingungen, unter denen sich die Wirkungsintentionalität 
der Texte entfalten kann. Beide Theorien gehen von einem intentionalen Kommu- 


1 
112 
113 
114 


Vgl. z. В. die Züge 58 und 59. 

Vgl. z. В. Zug 115. 

Vgl. dazu z. B. die Züge 41 und 52; vgl. dazu auch HERBIG (1992, 97). 
Vgl. dazu Kapitel 2.4 und die Züge 66, 107 und 108. 
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nikationsbegriff aus. Die persuasiven Intentionen, die ein Redner laut antiker Rhe- 
torik zu verfolgen hatte, finden sich in modifizierter Form in meinem Modell wie- 
der, das den Zusammenhang zwischen Handlungsintention, Handlungsziel sowie 
der verfolgten persuasiven Strategie widerspiegelt. 

Der Proponent kann die Intention des Überzeugen-Wollens oder die Intenti- 
on des Überreden-Wollens verfolgen. Diese entsprechen den antiken officia oratoris 
Logik und Ethos bzw. Pathos. Welche Intention der Proponent in persuasiven 
Alltagsgesprächen verfolgt, hängt davon ab, ob er ein gegenständlich-praktisches, 
mentales oder emotiv-psychisches Handlungsziel hat. Im Falle eines gegenständ- 
lich-praktischen Handlungsziels kann der Proponent sowohl die Intention des 
Überzeugen-Wollens als auch die Intention des Überreden-Wollens realisieren. Be- 
absichtigt der Proponent dagegen, ein mentales oder emotiv-psychisches Hand- 
lungsziel zu erreichen, so kann er nur die Intention des Überzeugen-Wollens ver- 
folgen. Dies hängt mit den kognitiven Zuständen “Überzeugt-Sein’ bzw. “Überte- 
det-Sein’ zusammen, in denen sich der Opponent infolge eines gelungenen Persua- 
sionsprozesses befindet: Der kognitive Zustand “Überzeugt-Sein’ beinhaltet die In- 
ternalisierung der Proponentenperspektive, d. h. diese wird letztendlich vom Oppo- 
nenten übernommen und der Opponent akzeptiert das Handlungsziel des Propo- 
nenten aus Überzeugung. Im Gegensatz dazu gibt der Opponent im Falle des ko- 
gnitiven Zustands “Überredet-Sein’ eine Akzeptanzerklärung ab, die nicht auf ko- 
gnitiver Überzeugung beruht, sondern aufgrund bestimmter pragmatischer, extra- 
linguistischer Faktoren zustandegekommen ist. 

Um seine Intentionen zu verwirklichen, stehen dem Proponenten zwei per- 
suasive Strategien zur Verfügung: zum einen die Strategie der objektiven ARGU- 
MENTATION und zum anderen die Strategie der subjektiven ARGUMENTATI- 
ON. Die Strategie der objektiven ARGUMENTATION kann bei allen Handlungs- 
zielen angewendet werden. Die Strategie der subjektiven ARGUMENTATION ist 
nur für Handlungsziele gegenständlich-praktischer oder emotiv-psychischer Art ver- 
wendbar. 

Wie die Analyse des Beispiels 34 gezeigt hat, ist in denjenigen Alltagsgesprä- 
chen, deren Zweck in der Realisierung eines gegenständlich-praktischen Hand- 
lungsziels besteht, in der Regel eine exakte Trennung zwischen Handlungszielen, 
Handlungsintentionen und entsprechenden persuasiven Strategien nicht möglich. 
Der Proponent verfolgt hier meistens sowohl die Intention des Überzeugen-Wol- 
lens als auch die Intention des Überreden-Wollens und wendet dabei beide persua- 
sive Strategien an, d. h. er verfolgt eine opake Strategie. Falls die PERSUASION 
dabei erfolgreich ist, wird der Opponent das gegenständlich-praktische Handlungs- 
ziel ausführen, weil er entweder überzeugt oder überredet worden ist. 

Die persuasiven Strategien sind durch die Art der verwendeten Argumente 
definiert: die Strategie der objektiven ARGUMENTATION ist durch die Verwen- 
dung von objektiven und deontischen Argumenten gekennzeichnet, die Strategie 
der subjektiven ARGUMENTATION ist durch den Einsatz von subjektiven Argu- 
menten charakterisiert. Die Argumente müssen über die Eigenschaft der persuasi- 
ven Kraft verfügen, damit sie eine Einstellungsänderung beim Opponenten bewir- 
ken können. Die persuasive Kraft der Argumente ist multifaktoriell bedingt. Sie ist 
abhängig von den Persönlichkeitsmerkmalen der Interaktanten, vom Grad des Dis- 
sens sowie den verbalen und nonverbalen Handlungsmitteln. 

Argumente sind in ARGUMENTATIONEN eingebunden. Da bei Persuasi- 
onshandlungen der Opponent durch das Anführen von Argumenten von dem strit- 
tigen Handlungsziel überzeugt/überredet werden soll, sind ARGUMENTATIO- 
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NEN ein integraler Bestandteil von PERSUASIONEN. Umgekehrt gilt dies jedoch 
nicht: Man kann argumentieren, ohne eine persuasive Intention zu verfolgen. 

Um das Funktionieren von ARGUMENTATIONEN innerhalb persuasiver 
Sprechhandlungssequenzen herauszuarbeiten, wurden verschiedene Theorieentwür- 
fe diskutiert. Zunächst wurde auf die antike rhetorische Syllogistik zurückgegan- 
gen, da auf ihr die neuzeitlichen Argumentationsschemata beruhen. Danach wur- 
den die Argumentationsschemata von TOULMIN (1975), VÖLZING (1979), ÖHL- 
SCHLÄGER (1979) und KLEIN (1980) besprochen. Dabei wurde festgestellt, daß das 
Schlußregel-Schema am geeignetsten ist, um die Argumentationsabläufe der All- 
tagskommunikation, zu denen die von mir untersuchten persuasiven Dialoge zäh- 
len, darzustellen. Um die zwischen dem Handlungsziel und den Argumenten be- 
stehende argumentative Kausalbeziehung zu signalisieren, werden in persuasiven 
Dialogen Kausalkonnektoren wie потому что, просто, тем более что, дело в TOM что, 
ведь und же sowie der Nullkonnektor gebraucht. Während die Konnektoren ведь 
und же die argumentative Kausalbeziehung implizit anzeigen, kommt bei der 
Verwendung des Nullkonnektors die argumentative Interpretation allein aufgrund 
des Kontextes zustande. 

Nachdem in den Kapiteln 2 und 3 der Handlungszweck, die Handlungsziele 
und die Handlungsbedingungen des Musters PERSUASION erläutert wurden, sol- 
len im folgenden Kapitel einige der sprachlichen Handlungsmittel, die zur Reali- 
sierung dieses Musters dienen, vorgestellt werden. Da es unmöglich ist, alle sprach- 
lichen Handlungsmittel, die für PERSUASION charakteristisch sind, zu beschrei- 
ben, beschränke ich mich auf die Einstellungspartikeln же, ведь, unbetontes да, 
passe und неужели. Diese Partikeln erfüllen - wie noch zu zeigen sein wird - in per- 
suasiven Dialogen die wichtige Funktion eines Konsens- bzw. Dissensmarkers. 
Aufgrund dessen, daß der theoretische Status von Partikeln sehr umstritten ist, 
stelle ich zunächst meine theoretische Ausgangsbasis relativ ausführlich vor. Auf 
diese stützen sich dann die nachfolgenden empirischen Untersuchungen der ge- 
nannten Partikeln. 
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4 Funktionen epistemischer Einstellungspartikeln im Satz und 
im persuasiven Dialog 


Einstellungspartikeln werden hauptsächlich in spontan geführten Alltagsdialogen 
gebraucht. Sie sind charakteristische Marker der gesprochenen informellen Spra- 
che. Aufgrund ihres schier unerschöpflich scheinenden Illokutionspotentials! ent- 
steht der Eindruck, daß Einstellungspartikeln in jedem neuen Kontext eine andere 
Bedeutung besitzen: Es scheint, als ob sie sich chamäleonhaft verhalten. Doch 
dieses Bild ist trügerisch. Einstellungspartikeln besitzen eine invariante Bedeutung, 
aufgrund derer sich das Illokutionspotential der Partikeln in einem spezifischen 
Kontext auf prototypische Art und Weise entfalten kann. 

Im folgenden Kapitel werden die epistemischen Einstellungspartikeln же, 
ведь, unbetontes da, разве und неужели als ein sprachliches Mittel, das für das 
dialogische Handlungsmuster PERSUASION charakteristisch ist, untersucht. Das S 
Ziel der im nächsten Kapitel vorgenommenen sprachlichen Analyse besteht darin, 
die Funktionen der genannten Einstellungspartikeln im Rahmen des Handlungs- 
musters PERSUASION aufgrund ihrer invarianten epistemischen Einstellungsbe- 
deutung zu klären. Dazu werden zuerst die invarianten Bedeutungen der Einstel- 
lungspartikeln же, ведь, unbetontes ða, разве und неужели auf der Satzebene mit 
Hilfe der DOHERTYschen Theorie der epistemischen Bedeutung (1985) ermittelt. 
Darauf aufbauend wird anhand von Fallstudien erläutert, wie sich das Illokuti- 
onspotential dieser Partikeln in einem persuasiven Kontext entfaltet. Es wird sich 
zeigen, daß die untersuchten Einstellungspartikeln in persuasiven Dialogen die 
Funktion eines Konsens- bzw. Dissensmarkers übernehmen. Als Konsensmarker 
signalisieren sie, daß ein Persuasionsversuch vom Sprecher nicht intendiert ist, da 
Konsens, der das Ziel der PERSUASION ist, nach Meinung des Sprechers bereits 
besteht. Als Dissensmarker weisen sie nach, daß Dissens als Voraussetzung per- 
suasiver Kommunikation gegeben ist. 


4.1 Partikein unter dem Aspekt der epistemischen Einstellungsbe- 
deutung auf der Ebene der Satzbedeutung 


Den Partikeln gilt in der linguistischen Forschung seit Ende der 60er Jahre des 
20. Jh. ein verstärktes Interesse. Die wissenschaftliche Diskussion über den gram- 
matischen Status, über die Eigenschaften und die Bedeutung der Partikeln wird 
sehr kontrovers geführt und die Untersuchungen zu den Partikeln sind von großer 
Methodenvielfalt gekennzeichnet.? Die beiden letzten Jahrzehnte sind vor allem 
von pragma- und textlinguistischen, sprechhandlungstheoretischen und dialogana- 
Iytischen Arbeiten geprägt. Den Partikologen geht es im wesentlichen um die Klä- 
rung folgender Fragestellungen: 


Zum Begriff ‘Illokutionspotential’ vgl. SÖKELAND (1980, 28 ff.), der „die mit einer sprachli- 

chen Struktur realisierbaren kommunikativen Funktionen“ als „Illokutionspotential“ bezeich- 
net. 
Eine Übersicht über die Partikelforschung gibt z. B. WEYDT (1981); den Stand in der russi- 
schen Partikelforschung charakterisieren BEER (1980), RATHMAYR (1985) und ZYBATOW 
(1990); KoBOZEVA (1991) stellte einen ausführlichen Forschungsbericht der Partikelogie in 
den 80er Jahren des 20. Jh. zusammen; ein Überblick über die germanistischen und bohemi- 
stischen Traditionen der Partikellinguistik findet sich in NEKULA (1996). 
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° Welchen grammatischen Status besitzen Partikeln? 

е Nach welchen Kriterien (morphologischen, semantisch-syntaktischen, syntak- 
tischen bzw. funktional-semantischen) können die Partikeln von anderen 
Wortarten abgegrenzt werden? 

° Nach welchen Merkmalen und Funktionen lassen sich Partikeln klassifizie- 
ren? 

Besitzen die Partikeln eine eigenständige Bedeutung? 

Verfügen die Partikeln über eine invariante Bedeutung, die unabhängig von 
der kommunikativen Situation ist, in der die partikelhaltige Außerung ge- 
macht wurde? 

ө Sind Modalpartikeln illokutive Indikatoren? 

e Durch welche linguistischen Methoden sind die Partikeln beschreibbar und 
erklärbar? 

In der russischen Sprachwissenschaft klassifizierte zum ersten Mal SACHMATOV 

(1927, 99) die Partikeln als selbständige Wortart, indem er sie als „слова, усилива- 

ющие или оттеняющие в TOM или ином отношении грамматические формы 

или предикат“ definierte. Viele neueren russischen Arbeiten zu den Partikeln ba- 
sieren auf der Definition von VINOGRADOV (1972), die hier deshalb angeführt wer- 
den soll: 


„Частицами называются классы таких слов, которые обычно He имеют вполне 
самостоятельного реального или материального значения, а вносят главным 
образом допольнительные оттенки в значения других слов, групп слов, предло- 
Жений или же служат для выражения разного рода грамматических (а следо- 
вательно, и логических, и экспрессивных) отношений.“ (VINOGRADOV 1972, 
520) 


In $УЕРОУА, LOPATINA (1989) werden die Partikeln nach folgenden vier Funktio- 
nen untergliedert: 


„l) участвуют в образовании морфологических форм слов и форм предложе- 
ния с разными значениями ирреальности ..; 2) выражают самые разнообраз- 
ные субъективно-модальные характеристики и оценки сообщения или отдель- 
ных его частей; 3) участвуют в выражении цели сообщения (вопроситель- 
ность), а также утверждения или отрицания; 4) характеризуют действие или 
состояние по его протеканию во времени, по полноте или неполноте, результа- 
тивности или нерезультативности его осуществления.“ (ibd., 336 f.) 


Im weiteren betonen $VEDOVA, LOPATINA (1989), daß jede Partikel eine Ап von 
Einstellung ausdrückt: 


„... В частице присутствует значение отношения: или отношения (отнесенно- 
сти) действия, состояния либо целого сообщения к действительности, или от- 
ношения говорящего к сообщаемому, причем оба эти вида отношений очень 
часто совмещаются в значении одной частицы.) Значением частицы как OT- 
дельного слова является то отношение, которое выражается ею в предложе- 
нии.“ (ibd., 337) 


Die Auffassung, daß die invariante Bedeutung einer bestimmten Gruppe von Parti- 
keln, der Einstellungspartikeln, darin besteht, das Verhältnis des Sprechers zu ei- 
ner epistemischen Einstellung auszudrücken und zugleich den Bezug zu einer an- 
deren Einstellung (eines anderen Einstellungsträgers) zum selben Sachverhalt her- 
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zustellen, hat DOHERTY (1985) mit ihrem interpretativ-semantischen Untersu- 
chungsansatz überprüft und verifiziert. Diesem Konzept schließe ich mich bei den 
folgenden Partikelanalysen an. Es geht davon aus, daß jeder beliebigen wohige- 
formten Äußerung aufgrund des grammatischen Systems einer natürlichen Sprache 
eine Satzbedeutung zugrunde liegt, die es gestattet, in jedem einschlägigen außer- 
sprachlichen und sprachlichen Kontext der Außerung eine Außerungsbedeutung 
zuzuschreiben. Letztere erlaubt es, der Außerung zu jeder möglichen Interaktions- 
gelegenheit einen kommunikativen Sinn zu geben. Die Satzbedeutung ergibt sich 
gemäß dem syntaktischen Aufbau des Satzes aus verschiedenen Wortbedeutun- 
gen Diesen kurz umrissenen modularen Rahmen illustriert das folgende Struktur- 
schema in Abbildung 1 aus LAnG (1983, 321): 


O 

2 о 
Р а ғ 
Е Е Oo 

D ы Ф 
5 3 © Q E x 
ї > = я ОШ Е y 
2 2 5 © D б = 
GG = 5 0 5 5 
Ф Ф Ш м 2. < 
c 5 5 Q о 2 С 2 
5 Г 2 g Ш 5 5 = Э 
8. 5 3 © x H 5 o $ = 
bi а. [= D о > 
E о © 2 Е < S 5 2 О 
= а м а о < < Е у 
( (ins, р, t, (pt, syn, sem), ct, m), ias, CS) 

sprachliche 
Struktur Is 
Äußerung u 


Ы— 


sinnvolle Äußerung mu 


Kg 


Sprechakt sa 


Abbildung 1: Strukturschema eines Sprechaktes (nach LANG 1983, 321) 


Bei der Analyse der Bedeutung einzelner Ausdrucksmittel, und somit auch der der 
Einstellungspartikein, ist es von außerordentlicher Wichtigkeit, zwischen den 
sprachlich und den außersprachlich determinierten Anteilen bei der Interpretation 
einer Äußerung zu differenzieren. Diese Unterscheidung ist jedoch schwierig. Wie 
die vielen pragmalinguistischen Untersuchungen zu den Partikeln zeigen, kommt 
man bei einer Überbewertung des situativen Kontextes leicht zu der Schlußfolge- 
rung, daß die Partikeln „keine isolierte oder isolierbare Wortbedeutung haben, son- 


$ Vgl. WUNDERLICH (1991, 33) und ausführlich dazu BIERWISCH (1980). 
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dern nur in einem pragmatischen Kontext еше gewisse Sprechereinstellung zum 
Ausdruck bringen können“ (HEINRICHS 1981, 116). Das heißt, eine pragmatisch 
orientierte Herangehensweise an die Untersuchung der Bedeutung von Partikeln, 
die die sprachsystemdeterminierten Verwendungsbedingungen und -beschränkun- 
gen nicht berücksichtigt, kann nur die Bedeutung der Partikel in Abhängigkeit von 
der außersprachlichen kommunikativen Situation beschreiben und erhält somit ein 
breites Spektrum von Bedeutungen und Funktionen einer Partikel, die sich oft ge- 
genseitig widersprechen.* Sie vermag jedoch nicht, die invariante Bedeutung der 
Partikeln zu erkennen, die den verschiedenen kontextuell bedingten Varianten zu- 
grunde liegt. 

Im folgenden sollen die Ausgangspositionen der DOHERTYschen Theorie der 
epistemischen Bedeutung, die von ZYBATOW (1990, 1997) in bezug auf die slavi- 
schen Sprachen geprüft und modifiziert worden ist, erläutert werden. Anschließend 
werden mit Hilfe dieser theoretischen Grundannahmen die invarianten Bedeutun- 
gen der russischen Partikeln же, ведь, unbetontes da, разве und неужели ermittelt. 
Danach wird überprüft, wie diese Partikeln als Konsens- bzw. Dissensmarker in 
Dialogen funktionieren. 

Zunächst werden die wichtigsten theoretischen Voraussetzungen, auf denen 
die Theorie der epistemischen Bedeutung basiert, vorgestellt (nach DOHERTY 1985, 
12 ff.): 

Linguistische Problemstellungen, die den Eigenschaften sprachlicher Aus- 
drucksmittel gelten, kommen ihrem Gegenstand am nächsten, wenn sie sich mit 
den Verwendungsbedingungen eines sprachlichen Mittels im Kotext anderer Aus- 
drucksmittel befassen. Dabei ist eine Differenzierung zwischen sprachsystemimma- 
nenten Verwendungsbedingungen und jenen Selektionsbedingungen erforderlich, 
die durch eine bestimmte außersprachliche Situation aufgehoben werden können, 
also nicht durch das Sprachsystem determiniert sind.” „Prüfstein für das, was auf 
Grund von vergleichenden Bedeutungsanalysen als eigenständige Bedeutung der 
verschiedenen Ausdrucksmittel eines Bedeutungsbereichs angenommen werden 
kann, sind dabei jene Verwendungsbeschränkungen, für die es keinen situativen 
Kontext gibt, durch den sie aufgehoben werden können“ (ibd., 13). Desweiteren 
müssen die Annahmen über die Bedeutung sprachlicher Ausdrucksmittel zusam- 
men mit den für die jeweilige Äußerung und Äußerungssituation relevanten Kennt- 
nissen und Vorstellungen die verschiedenen Äußerungsbedeutungen beschreiben 
und die sprachsystembedingten Verwendungsbeschränkungen erklären. Dazu ist es 
zwingend, den für das sprachliche Ausdrucksmittel restriktiv wirkenden relevanten 
Kotext zu untersuchen. Wie später noch zu zeigen sein wird, gehören zum relevan- 
ten Kotext von Partikeln vor allem der Satzmodus, die Satzintonation und die 
Satzadverbien bzw. das epistemische Nullmorphem. Um die Verwendungsbedin- 
gungen der Partikeln in einem bestimmten Kotext zu erklären, sind nicht nur An- 
nahmen über die Partikelbedeutung notwendig, sondern auch Annahmen über die 
Bedeutung des relevanten Kotextes, da Restriktionen in der Kombinierbarkeit 
zweier Ausdrucksmittel immer aus der Unverträglichkeit ihrer beiden Bedeutungen 
folgt. 

Wie bereits erwähnt, herrscht zwischen den Partikologen Konsens darüber, 
daß mit Partikeln Einstellungen ausgedrückt werden. Nach DOHERTY (1985, 15) 
gilt die Einstellung, die mit Hilfe von Einstellungspartikeln (EP) ausgedrückt wird, 


Vgl. DOHERTY (1985, 71), ZYBATOW (1990, 16), DERS. (1997, 578). 
Die außersprachlich handlungsbedingte Ungewöhnlichkeit einer Äußerung wie Verspreche ich 
es Dir? kann die Sprechhandiungstheorie erklären, vgl. DOHERTY (1985, 12). 
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dem Bestehen bzw. Nicht-Bestehen eines Sachverhalts, bezogen auf eine bestimm- 
te vergangene, gegenwärtige, zukünftige, wirkliche oder mögliche Situation, d. h. es 
wird eine „epistemische“ Einstellung ausgedrückt. „Alle EP legen das Verhältnis 
des Sprechers zu dieser epistemischen Einstellung fest und stellen zugleich den Be- 
zug zu einer anderen Einstellung zum selben Sachverhalt her. Die einzelnen EP 
unterscheiden sich in der Spezifizierung dieser Festlegungen“ (ibd., 15). 

Wie läßt sich nun die invariante Einstellungsbedeutung der EP ermitteln? 

Jeder grammatisch komplette, selbständige Satz besteht aus einer Proposition 
und einem nicht-propositionalen, sprachlich indizierten Einstellungsrah- 
men, der sich in zwei obligatorische Komponenten untergliedert: in eine epi- 
stemische Einstellung (E) bezüglich des Sachverhalts (p), der durch den 
propositionalen Bedeutungsteil des Satzes identifiziert wird, und in einen Ein- 
stellungsmodus (EM). Die in Sätzen sprachlich indizierten Einstellungen 
werden nur durch den Sprecher im Vollzug von Äußerungen der betreffenden Sät- 
ze ausgedrückt.‘ 

Die epistemische Einstellung Е kann sich sowohl auf eine affirmative als 
auch auf eine negierte propositionale Bedeutung beziehen. Sie läßt sich spezifizie- 
ren als Relation zwischen einem Einstellungsträger (x) und dem Sachverhalt p, 
dem die Einstellung gilt: E(x, p). Zu den einstellungsspezifizierenden Ausdrucks- 
mitteln gehören die epistemischen Satzadverbien (z. В. наверное, вероятно, воз- 
можно, очевидно) und bei Abwesenheit eines jeglichen einstellungsausdrückenden 
Mittels das epistemische Nullmorphem, das eine „positive“ epistemische Einstel- 
lung (pos) realisiert. Die positive und die negative Einstellung sind die beiden 
grundlegenden epistemischen Einstellungen, die in bezug auf das Bestehen eines 
Sachverhalts ausgedrückt werden können. Die positive Einstellung legt potentiell 
fest, daß ein Sachverhalt - bezogen auf eine bestimmte gegenwärtige, vergangene, 
zukünftige, wirkliche oder mögliche Situation - besteht, die negative’, daß ein 
Sachverhalt - bezogen auf eine bestimmte gegenwärtige Situation usw. - nicht be- 
steht. Jede andere epistemische Einstellung zeigt demgegenüber eine zusätzliche 
Spezifizierung an: eine Graduierung der Sicherheit der Einstellung, einen Hinweis 
auf die Gründe für die Einstellung, eine Beziehung zu anderen Einstellungen usw.’ 
In Sätzen wie 


(1) Игорь уехал 
(2) Игорь не уехал 
(3) Игорь наверное, уехал 


ist der Einstellungsträger x aufgrund von sprachlogischen Gründen identisch mit 
dem Sprecher (Sp) des jeweiligen Satzes: x = Sp. Das heißt, der Indikativmodus 


identifiziert den Einstellungsträger x mit dem Sprecher. Der Interrogativmodus 
dagegen, vgl. 


(4) Уехал ли Игорь?, 


läßt den Einstellungsträger unspezifiziert. 


Vgi. dazu LANG (1983, 314). 

Eine negative epistemische Einstellung des Sprechers wird im Russischen z. B. in Sätzen des 
Typs не + Infinitiv + же, vgl. He сидеть же дома!, zum Ausdruck gebracht. Zur Interpretation 
dieser Sätze s. ZYBATOW (1990, 63). 

Vgl. DOHERTY (1985, 18). 
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Neben dem direkten Ausdruck von Einstellungsbedeutungen besteht die 
Möglichkeit, alternative Einstellungen indirekt zu realisieren. Im Russischen z. B. 
existieren neben der neutralen Entscheidungsfrage des Typs p (li)? (vgl. 4) Interro- 
gativsatztypen, die indirekt alternative Sprechereinstellungen implizieren. So be- 
rücksichtigt beispielsweise ein Satz wie 


(5) Игорь уехал?, 


der mit der IK-2 geäußert wird, nicht nur die Möglichkeit einer epistemischen Ет- 
stellung des (nicht-spezifizierten) Einstellungsträgers, sondern gleichzeitig eine al- 
ternative Einstellung des Sprechers, denn die markierte interrogative Satzintonati- 
on IK-2 dient dem Ausdruck „различных оттенков смыслового противопостав- 
ления и подчеркивания“ (AKADEMIEGRAMMATIK 1982, I, 111). Das bedeutet für 
(5), daß der Sprecher nicht der Meinung ist (bzw. bis zum Zeitpunkt des Sprechens 
war), daß Igor’ verreist sei, jedoch zum Sprechzeitpunkt Gründe hat, diese seine 
Meinung zu bezweifeln und das Gegenteil in Betracht zu ziehen. 

Werden im Russischen bestimmte Satzmodi und -typen mit bestimmten mar- 
kierten Satzintonationen kombiniert”, wie beispielsweise in (5), so wird neben der 
wörtlich realisierten Einstellung eine weitere, implizierte Einstellung zu verstehen 
gegeben. Satzmodus und Satzintonation gelten somit als Indikatoren dafür, ob der 
Sprecher eine zusätzliche Einstellung (eines unspezifizierten Einstellungsträgers) 
ausschließt oder ob er außer seiner eigenen eine weitere Einstellung (eines unspe- 
zifizierten Einstellungsträgers) noch als Möglichkeit zuläßt. Außerdem entscheiden 
sie darüber, ob der Sprecher selbst oder ein anderer als Träger einer Einstellung 
identifiziert werden muß. 

Satzmodus und Satzintonation sind folglich Ausdrucksmittel, deren Bedeu- 
tung die Beziehung eines Einstellungsträgers zu den mit einem Satz realisierten 
Einstellungen bestimmt. Damit drücken sie letztendlich die Meinung eines Einstel- 
lungsträgers über die Richtigkeit der Einstellung aus. In der Regel bestimmt der 
indikative Satzmodus eine assertive Relation zwischen dem Einstellungsträger und 
dem Einstellungssachverhalt E(x, р), kurz є: Ass(x, є), а. В. der Einstellungsträger 
bestätigt die Richtigkeit der Einstellung E zu р; er schließt das Gegenteil zu E aus. 
Der interrogative Satzmodus dagegen bestimmt eine offene Relation zwischen dem 
Einstellungsträger und dem Einstellungssachverhalt E(x, р), kurz є: 0(х, Е), 4. h. der 
Einstellungsträger bestätigt die Richtigkeit der Einstellung ЕЁ zu р nicht; er läßt das 
Gegenteil zu Ё zu. 

Die Bestätigung Ass bzw. Nicht-Bestätigung O einer epistemischen Einstel- 
lung zu р wird im Fall einer wörtlich realisierten Einstellungsbedeutung aus 
sprachlogischen Gründen immer dem Sprecher zugeordnet, im Fall einer indirekt 
realisierten Einstellungsbedeutung dagegen wird sie dem jeweiligen Einstellungs- 
träger der durch sie bestätigten bzw. offenen Einstellung zugeschrieben. 

Die assertive bzw. offene Relation eines Einstellungsträgers zu einer Einstel- 
lung wird mit dem Begriff des Einstellungsmodus (EM) zusammengefaßt. Der Ein- 
stellungsmodus kann sowohl lexikalisch durch die Bedeutung bestimmter Prädika- 
te (z. B. vermuten, glauben, annehmen) als auch syntaktisch durch den Satzmodus 
sowie phonologisch durch die Satzintonation sprachlich indiziert sein. 


Im Russischen bieten die verschiedenen Intonationskonstruktionen (IK) vielfältige Möglich- 
keiten, um Einstellungsbedeutungen zu realisieren, уві. die Bedeutungen der markierten 
IK-1, IK-2, IK-3, 1К-6 oder IK-7 in der AKADEMIEGRAMMATIK (1982, I, 109 ff., И, 231 ff.). 
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Zusammenfassend läßt sich der Einstellungsrahmen eines Satzes somit fol- 
gendermaßen darstellen: EM(E,(p)). 

Um die bisherigen theoretischen Erläuterungen zu veranschaulichen, soll die 
Einstellungsbedeutung der Sätze in den Beispielen 6 bis 12 formal dargestellt wer- 
den, vgl. Tabelle 1: 


Tabelle 1: Einstellungsbedeutung der Sätze 6 bis 12 


"lee Eeer 


Wie bereits erwähnt, impliziert der Fragesatz 5 Игорь уехал?, mit дег IK-2 geäußert, 
eine zur wörtlich realisierten Einstellung indirekte alternative Sprechereinstellung 


(IM). Die Einstellungsbedeutung von (5) läßt sich somit folgendermaßen darstel- 
len: 


(5) О0(роѕ,(р)) und ІМ(-роѕѕ(р)). 


Dieser Fragetyp soll in Anlehnung ап DOHERTY (1985, 31) als sekundäre Entschei- 
dungsfrage bezeichnet werden im Gegensatz zur neutralen Entscheidungsfrage 


(13) Игорь уехал?, 


die mit der IK-3 geäußert wird. 

Ein weiteres sprachliches Ausdrucksmittel, das auf alternative Einstellungen 
hinweisen kann, ist der Kontrastakzent. Die Kontrastierung einer Konstituente 
eines Satzes ändert die Interpretation der Einstellungsbedeutung des Satzes, zu der 
die kontrastierte Konstituente gehört. So gilt in 


(14) Игорь читает 


die assertierte positive Einstellung nicht mehr dem ganzen durch die propositiona- 
le Bedeutung des Satzes bestimmten Sachverhalt, sondern nur noch der Identifi- 
zierung der Person, die liest. Das Bestehen des übrigen Sachverhalts, der sich auf 
das Lesen der Person bezieht, wird dabei präsupponiert, d. h. es wird ein Sachver- 
halt vorausgesetzt, der ein unspezifiziertes Element р” enthält. Die Bestätigung der 
Einstellung gilt der Spezifizierung der Variablen а aus р durch das, was mit der 
Bedeutung der kontrastierten Elemente identifiziert wird, іп (14) а = Igor’: 
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(14°) Präs(p”) und Азѕ(роѕѕ(а = Igor’). 


Die Interpretation 14’ des Satzes 14 reicht jedoch nicht aus, da der Akzent auf 
Igor’ als Kontrast interpretiert wird, und damit nicht nur die wörtliche Bestätigung 
der kontrastierten Konstituente realisiert wird, sondern auch eine alternative Ein- 
stellung eines anderen Einstellungsträgers (wegen des assertiven EM eines Nicht- 
Sprechers) zur Spezifizierung dieser Konstituente impliziert wird. Damit ist (14) 
wie folgt darzustellen: 


(14”) Präs") und Ass(poss,(& = Igor‘)) und ІМ(-розѕ см ѕр(о = Igor’). 


Analog wie beim soeben besprochenen Kontrastakzent geht es auch bei der Ergän- 
zungsfrage um die richtige Spezifizierung eines Elements aus einem Sachverhalt 
und nicht um den Sachverhalt an sich. Als formales Ausdrucksmittel von Ergän- 
zungsfragen dienen interrogativisch gebrauchte lexikalische Einheiten (z. В. где, 
почему, сколько, откуда, как, кто, который, чей), die die spezifizierten Elemente er- 
fragen. Der Sachverhalt selbst wird dabei präsupponiert: Präs(p”), wobei w еше Va- 
riable über die Menge von Elementen ist, die für die Spezifizierung in Frage 
kommt. Mit 


(15) Кто написал этот роман? 


wird nach der richtigen Spezifizierung von w gefragt. Für die vorausgesetzte ргоро- 
sitionale Bedeutung und die wörtlich realisierte Einstellungsbedeutung ergibt sich 
somit 


(15°) Präs(p") und O(pos,(w = а)), wobei a das spezifizierte Element ist. 


Als Zusammenfassung des vorgestellten Modells dient die Übersicht in Abbil- 
dung 20; 

Der Einstellungsrahmen eines Satzes gliedert sich in die obligatorischen 
Komponenten epistemische Einstellung E und Einstellungsmodus EM. Der Ein- 
stellungsmodus dient dem Ausdruck der Meinung eines Einstellungsträgers über 
die Richtigkeit einer Einstellung bezüglich des Bestehens bzw. des Nicht-Bestehens 
eines Sachverhalts, der durch den propositionalen Bedeutungsteil des Satzes iden- 
tifiziert wird, m. a. W.: Jeder Ausdruck der Form ЕМ(Е(р)) ist das Urteil eines Ein- 
stellungsträgers bezüglich der Richtigkeit von E, unabhängig davon, ob der EM 
assertiv oder offen ist: 


U = ЕМ(Е(р)), wobei U = Urteil eines Einstellungsträgers. 


Der Einstellungsmodus wird obligatorisch durch die Kategorien Satzmodus und 
Satzintonation und fakultativ durch Partikeln und den Kontrastakzent zum Aus- 
druck gebracht. Epistemische Einstellungen werden durch die obligatorischen Ka- 
tegorien epistemisches Nullmorphem bzw. Satzadverbien realisiert. Bestimmte Ein- 
stellungsmittel (oder auch ihre Kombination) wie die Sekundärfrage oder der Kon- 
trastakzent drücken außerdem indirekt implizierte oder präsupponierte Einstellun- 
gen aus. Der Unterschied zwischen explizit und implizit realisierten Einstellungen 


1 Vgl. dazu auch ZYBATOW (1997, 579). 
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Einstellungsrahmen eines Satzes 


ЕРЕ ER 


Einstellungsmodus EM: Epistemische Einstellung Е: 
EM(E«p)) E(x, p) 

obligatorische fakultative obligatorische fakultative 
Kategorien: Kategorien: Kategorien: Kategorien: 

• Satzmodus • Einstellungs- • epistemisches • evaluative 

« Satzintonation partikeln Nullmorphem Satzadverbien 

e Kontrastakzent > positive E(x, p) e Modalverben 
МА одег 
e epistemische 
А$$ Satzadverbien 
oder > wahrscheinliche E(x, p) 


0 
Abbildung 2: Einstellungsrahmen eines Satzes (nach DOHERTY 1985) 


besteht darin, daß letztere durch Vagheit gekennzeichnet sind und auch nur Ein- 
stellungen identifizieren können im Gegensatz zu wörtlich realisierten Einstellun- 
gen, die immer an den Einstellungsmodus gebunden sind. 

Aus den für Satzmodus und Satzintonation spezifischen Assertionsrelationen 
lassen sich folgende Regeln für die Spezifizierung der Einstellungsträger ableiten: 
R1 (а) Im Kotext von Ass wird die wörtlich realisierte Einstellung dem Sprecher 

zugeordnet: x = Sp; 

(b) eine indirekt realisierte Einstellung wird vom Sprecher ausgeschlossen. 

Ihr Einstellungsträger ist ein anderer als der Sprecher: y = nicht-Sp. 
R2 (а) Im Kotext von 0 wird die wörtlich realisierte Einstellung keinem Einstel- 
lungsträger zugeordnet: х = x; 
(b) eine indirekt realisierte Einstellung wird dem Sprecher zugeordnet: 
у = 8р. 
Aufgrund der Vagheit, die die indirekte Spezifizierung eines Einstellungsträgers, 
der nicht der Sprecher selbst ist, kennzeichnet, bleibt nicht nur offen, wer der an- 
dere Einstellungsträger ist, sondern auch, ob er überhaupt existiert oder ob er nur 
eine antizipierte Möglichkeit ist, gegen die sich der Sprecher wendet. 

Die sich aus den Bedeutungen von EM, Е und р ergebende Grundstruktur der 
Einstellungsbedeutung eines Satzes kann um zusätzliche modale Bedeutungen er- 
weitert werden, beispielsweise durch evaluative Satzadverbien, Modalverben oder 
durch Imperativkonstruktionen. 

Im weiteren soll das DOHERTYsche Modell zur Ermittlung der invarianten 
Bedeutung von Partikeln genutzt werden. Dazu werden folgende Analysestufen 
durchlaufen: 

1. Kombinierbarkeit-Tests der EP mit den für sie relevanten Kotextklassen; 
2. Vergleichende Interpretation der Bedeutung der einstellungsausdrückenden 

Mittel und ihrer verschiedenen Kombinationen; 

3. Bestimmung der gemeinsamen Merkmale aller zulässigen Verwendungsko- 
texte der EP und Ableitung der invarianten Bedeutung der EP, die den ver- 


Vgl. DOHERTY (1985, 23 f.). 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


00052683 


188 


schiedenen kontextuell bedingten Varianten zugrunde liegt; 
4. Ableitung der implizierten Einstellungsbedeutung aus den Kotextverwen- 
dungsmöglichkeiten der EP. 
Mit Hilfe des vorgestellten Modells sollen zunächst die invarianten Bedeutungen 
der russischen EP же, ведь, unbetontes da, разве und неужели ermittelt werden. 
Anschließend wird gezeigt, welche Konsequenzen die invariante Bedeutung für die 
untersuchten Partikeln als Konsens- und Dissensmarker hat. 


4.2 Die іпуагіапќеп Bedeutungen der Einstellungspartikeln we, 
ведь, unbetontes да, разве und неужели auf der Ebene der 
Satzbedeutung 


Um die invariante Bedeutung der EP же, ведь, unbetontes da, разве und неужели 
zu ergründen, werden operationelle Tests der jeweiligen Partikel mit den Kotext- 
klassen Indikativsatz, emphatisch uminterpretierter Indikativsatz, neutrale Ent- 
scheidungsfrage, sekundäre Entscheidungsfrage, rhetorische sekundäre Entschei- 
dungsfrage, Ergänzungsfrage, rhetorische Ergänzungsfrage, Exklamativsatz, Impe- 
rativsatz, Konjunktivsatz, Optativsatz und Obligativsatz durchgeführt. Dadurch 
wird festgestellt, mit welchen Kotextklassen die Partikel kombiniert werden kann 
und gegenüber welchen Kotextklassen die Partikel Restriktionen unterliegt. Aus 
diesen Verträglichkeitsergebnissen und aus Annahmen über die Bedeutung der 
Kotextklassen lassen sich Schlußfolgerungen über die invariante Bedeutung der EP 
ableiten. 


4.2.1 Ermittlung der invarianten Bedeutung der Einstellungspartikel we 


жет Indikativsätzen 
Vergleicht man die affirmativen Indikativsätze 


(16) Вадим плавает und 
(17) Вадим же плавает, 


stellt man fest, daß in (16) die ausgedrückte epistemische Einstellung Е zu р durch 
den indikativen Satzmodus und die entsprechende Satzintonation dem Sprecher 
zugeordnet wird: 


(16°) Ass(pos;,(p)). 


In (17) dagegen bestätigt der Sprecher eine durch das epistemische Nullmorphem 
als positiv spezifizierte Einstellung, die durch же assertiert wird, und stellt diese 
seine Einstellung einer negativen implizierten Einstellung eines anderen Einstel- 
lungsträgers gegenüber: 


(17°) Ass(poss,(p)) und IM(-pos,(p)). 
In einem negierten Indikativsatz liegt dagegen folgender Fall vor: 


(18) Вадим же не плавает. 
(18°) Азз(роз„(—р)) und ІМ(-~роѕ,(-р)). 
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Der Vergleich von (16) bis (18) zeigt, daß die invariante Bedeutung der EP же in 
der Gegenüberstellung zweier alternativer Einstellungssachverhalte besteht, wobei 
dem Sprecher diejenige Einstellung zu p zugeordnet ist, die durch das einstellungs- 
ausdrückende Mittel im Skopus von же realisiert wird (in 17 und 18 eine durch die 
Abwesenheit eines einstellungsausdrückenden Mittels als positiv spezifizierte Ein- 
stellung). Darüber hinaus besitzt же in den angeführten Beispielen eine assertive 
Bedeutung. 


Die bisherigen Feststellungen sollen durch weitere Tests untermauert werden. 


же іп emphatisch uminterpretierten Indikativsätzen 
In emphatisch uminterpretierten Indikativsätzen, wie 


(19) Везет же людям!, 


bestätigt der Sprecher durch die emphatisch-markierte Intonation [К-6 die im Satz 
ausgedrückte positive epistemische Einstellung zu p, die durch das epistemische 
Nullmorphem realisiert wird. Die Markiertheit der Satzintonation weist daraufhin, 
daß der wörtlich realisierten Sprechereinstellung eine implizierte alternative Ein- 
stellung eines unspezifizierten Einstellungsträgers gegenübergestellt ist. Folglich 
korrespondiert (19) mit der Bedeutung von же, und damit unterliegt die Partikel in 
der untersuchten Kotextklasse keinen Restriktionen. Die Einstellungsbedeutung 
des Beispiels 19 läßt sich formal folgendermaßen darstellen: 


(19°) Ass(pos;,(p)) und IM(-poszcn-sP)). 


жет neutralen Entscheidungsfragen 

Vergleicht man die Verwendungsmöglichkeiten der EP же in Entscheidungsfragen, 
stellt man fest, daß же zwar nicht in neutralen Entscheidungsfragen, jedoch in 
sekundären Entscheidungsfragen verwendbar ist: 


(20) *Плавал (ли) же Вадим? (IK-3) 
(21) *Вадим же плавал? (IK-3) 
(22) Вадим же плавал? (1К-2) 


Die Inakzeptabilität уоп же in neutralen Entscheidungsfragen beweist, daß же 
eine assertive Bedeutung hat, die sich nicht mit der Bedeutung der potentiellen 
Nicht-Assertion des Interrogativmodus vereinbaren läßt. Desweiteren legt die Inter- 
rogativintonation IK-3 den Sprecher potentiell auf eine Haltung fest, die die Mög- 
lichkeit sowohl von E als auch von ~E bietet. Dies führt zu einem Widerspruch mit 
der Bedeutung der EP же, die den Sprecher potentiell auf die in ihrem Skopus 
stehende Einstellung festlegt. 


же іп sekundären Entscheidungsfragen 

Wie bereits festgestellt, besteht die invariante Bedeutung der EP же іп der Gegen- 
überstellung zweier assertierter alternativer Einstellungssachverhalte: Dem Spre- 
cher wird die Einstellung im Skopus von же zugeordnet und einem unspezifizier- 
ten Einstellungsträger z wird eine gegenteilige Einstellung zu p zugeschrieben. 
Aufgrund des offenen EM werden in sekundären Entscheidungsfragen mit der EP 
же (vgl. 22: Вадим же плавал?) die beiden alternativen Einstellungen implizit rea- 
lisiert. Somit ergibt sich für die Einstellungsbedeutung des Satzes 22: 
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(22’) Офоз„{р)) und IM(Ass(-pos,(p)) und розз»(р))). 


Die ЕР же identifiziert den Einstellungsträger der Einstellung in ihrem Skopus 
eindeutig als den Sprecher. Der Einstellungsträger z der alternativen Einstellung 
wird dagegen nicht spezifiziert. Ob es sich bei z um eine bestimmte Person handelt 
(beispielsweise um den Gesprächspartner) oder ob es sich dabei nur um eine anti- 
zipierte Einstellungsmöglichkeit zu p handelt, geht aus dem außersprachlichen 
Kontext der Äußerung hervor. 


же іп rhetorischen sekundären Entscheidungsfragen 
Die EP же kann in sekundären Entscheidungsfragen auftreten, die rhetorisch ge- 
braucht werden: 


(23)! Человеку на улице стало плохо. Вы же не пройдете просто мимо? Вы обязательно 
ему поможете. 


Unter rhetorisch wird eine solche Verwendung von selbständigen Fragesätzen ver- 
standen, die nicht darauf abzielt, daß der Adressat die Frage beantwortet. Die in 
der Sekundärfrage implizierte Sprechereinstellung (in 23: IM(pos;,(-p))) kann als 
indirekte Antwort auf die Frage aufgefaßt werden, wobei die Antwort nicht wört- 
lich im Fragesatz ausgedrückt wird, sondern durch kontextuelle oder situative Fak- 
toren im Moment der Fragestellung gegeben ist. 


Sein Ergänzungsfragen 

Betrachtet man die Verwendung der EP же in Ergänzungsfragen, bei denen es 
-wie in Kapitel 4.1 bereits dargelegt - um die richtige Spezifizierung eines Ele- 
ments aus einem präsupponierten Sachverhalt geht, stellt man fest, daß die offene 
Haltung des Sprechers in Bezug gesetzt wird zu der Einstellung eines anderen Ein- 
stellungsträgers, von dem der Sprecher annimmt, daß er weiß, welche Menge von 
Elementen für die Spezifizierung in Frage kommt. Das Beispiel 


(24) Когда же плавал Вадим? 
kann formal folgendermaßen dargestellt werden: 


(24°) Präs(p") und (роз, (w = a) oder (w = b) oder ...) und 
IM@-WISSs,((w = a) oder (w = b) oder ...) und 
WISS A. gll = а) oder (w = b) oder ...)), 


wobei w eine Variable über die Menge der Elemente ist, die für die Spezifizierung in 
Frage kommt, und a, b, ... einzelne Elemente dieser Menge sind. 


Der Sprecher hat eine offene Haltung zu w, er nimmt jedoch an, daß ein anderer 
Einstellungsträger x, der beispielsweise in einem Dialog sein Gesprächspartner sein 
kann, weiß, wodurch w zu spezifizieren ist. 


же іп rhetorischen Ergänzungsfragen 

Auch Ergänzungsfragen können rhetorisch verwendet werden. Im Russischen wer- 
den diese Fragen mit der markierten IK-5 verbunden, die die Äußerung empha- 
tisch uminterpretiert. Die Art des Sachverhalts und somit außersprachliche Kennt- 


2 Beispiel nach ZYBATOW (1990, 46). 
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nisse bestimmen, ob die mit einer emphatisch uminterpretierten Ergänzungsfrage 
implizierte Sprechereinstellung positiv oder negativ ist, und ob sich diese Einstel- 
lung auf die gesamte Menge alternativer Spezifizierungsmöglichkeiten oder auf 
eine bestimmte Spezifizierung von w bezieht. In 


(25) Кто его не знает? und 
(26) Кто его знает? 


wird еше negative Sprechereinstellung in bezug auf die Spezifizierungsmöglichkeit 
von w aus -p bzw. p ausgedrückt: Es gibt niemand, der w spezifiziert (für den -p 
bzw. р gilt). 

Wie das folgende Beispiel zeigt, kann die EP же in rhetorisch gebrauchten 
Ergänzungsfragen verwendet werden: 


(27) Яза то, чтобы губернаторов назначали. Как же президент может управлять регио- 


нами, если губернатора не может ни снять, ни назначить? Даже если тот проворо- 
вался?! 


(АЗЕ 15/1998) 


Die gesamte Einstellungsbedeutung der rhetorischen Frage ergibt sich aus der Be- 
deutung der Ergänzungsfrage mit der EP we und einer dazu implizierten „Ant- 
wort“ des Sprechers: Es gibt keine Menge alternativer Spezifizierungsmöglichkeiten 
für w. Darüber hinaus wird durch die emphatisch-rhetorische Uminterpretation die 
durch die EP же implizierte Einstellung entsprechend modifiziert: Das durch же 
implizierte Wissen eines anderen wird in 


(28) — Помилуйте, Иван Николаевич, кто же вас не знает? — здесь иностранец вытащил 
из кармана вчерашний номер „Литературной газеты“, и Иван Николаевич увидел на 


первой же странице свое изображение, а под ним свои собственные стихи. 
(Bulgakov) 


als Wissen, daß „и = w“ und in 


(29) „Батюшки! — испуганно подумал Рюхин, — да он и впрямь нормален? Вот чепуха 
какая! Зачем же мы, в самом деле, сюда-то его притащили? Нормален, нормален, 
только рожа расцарапана..." 

(Bulgakov) 


als „wissen, daß nicht“ verstanden. 


жеш Exklamativsätzen 
Exklamativsätze mit der EP же können in Abhängigkeit von der verwendeten Satz- 


intonation auf zweierlei Art und Weise interpretiert werden. Zum Beispiel kann 
der Satz 


(30) Какой же дом красивый! 


entweder mit der IK-3 oder mit der markierten 1К-6 geäußert werden. Im ersten 
Fall zeigt die Satzintonation einen hohen Ausprägungsgrad einer bestimmten Ei- 
genschaft an und die EP we stellt die in ihrem Skopus stehende Sprechereinstel- 


З ув. DOHERTY (1985, 109). 
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lung einer alternativen implizierten Einstellung eines unspezifizierten Einstellungs- 
trägers gegenüber. 

Wird ein Exklamativsatz mit der markierten IK-6 geäußert, wird allein schon 
durch die Markiertheit der Satzintonation darauf hingewiesen, daß der wörtlich 
realisierten positiven epistemischen Sprechereinstellung zu p eine implizierte alter- 
native Einstellung eines unspezifizierten Einstellungsträgers gegenübergestellt ist. 
Das heißt, die invariante Bedeutung von же unterstreicht in diesem Fall die durch 
die Satzintonation bereits realisierte Einstellungsbedeutung des Satzes. Exklama- 
tivsätze sind folglich mit der Bedeutung von же kompatibel, da die EP же zwei 
alternative Einstellungssachverhalte in Bezug setzt. | 

Die Einstellungsbedeutung des Beispiels 30 läßt sich somit in beiden Äuße- 
rungsvorkommen formal folgendermaßen darstellen: 


(30°) Ass(poss,(p)) und IM(-Dosziche-sp(P)). 


же шт Imperativsätzen 

Die primäre Bedeutung des Imperativmodus besteht darin, daß der Sprecher den 
Adressaten zur Ausführung oder zur Unterlassung einer Handlung auffordert. Die- 
se Bedeutung des syntaktischen Imperativmodus wird im Russischen im wesent- 
lichen durch den Imperativmodus des Verbs in der Form 2. Sg. und 2. Pi. sprach- 
lich realisiert." 

Die sekundären Bedeutungen, die auf der Grundlage der Aufforderungsbe- 
deutung entstanden sind, und die anderen sprachlichen Realisierungsformen des 
imperativischen Satzmodus, die neben der Bedeutung der Aufforderung weitere 
Bedeutungen besitzen, können an dieser Stelle nicht berücksichtigt werden, da dies 
den Rahmen der vorliegenden Arbeit sprengen würde. 

Der Imperativmodus ist zugleich einstellungsspezifizierend und EM-determi- 
nierend. Das Wesen der einstellungsausdrückenden Bedeutung besteht darin, daß 
der Sprecher eine intentionale Einstellung bestätigt. Als Gegenstand der intentio- 
nalen Einstellung des Sprechers kommt eine Klasse von Sachverhalten in Frage, 
die der Adressat й willentlich herbeiführen kann, wobei der Sprecher aufgrund sei- 
ner Kenntnis der außersprachlichen Situation davon ausgeht, daß der Adressat h 
einerseits nicht die Intention hat, die geforderte Handlung auszuführen, und ande- 
rerseits subjektiv und objektiv in der Lage ist, diese Handlung auszuführen. 

Wie die Beispiele 31 bis 34 zeigen, ist die Verwendung von же in Imperativ- 
sätzen möglich: 


(31) Плавай же! Мне холодно ждать. 
(32) Отпусти же его! 

(33) Отдай мне сейчас же письмо! 
(34) Не отставайте же! 


Dabei ist die potentiell assertive epistemische Bedeutung der ЕР же mit der (durch 
die intentionale Einstellung) implizierten epistemischen Bedeutung des Imperativs 
kompatibel. Die invariante Bedeutung von же besteht darin, zwei alternative Ein- 
stellungen gegenüberzustellen. Folglich bezieht же in Aufforderungssätzen die 
intentionale Sprechereinstellung auf eine implizierte negative Einstellung eines un- 


14 


Vgl. AKADEMIEGRAMMATIK (1982, 1, 623). 
Zu den Bedeutungen und den sprachlichen Realisierungsformen des imperativischen Satz- 
modus з. AKADEMIEGRAMMATIK (1982, II, 110 ff.). 
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spezifizierten Einstellungsträgers (der aus logischen Gründen der Adressat A ist) in 
Hinblick auf die Realisierung des geforderten Sachverhalts p. Daraus ergibt sich, 
daß die EP же nur dann verwendet werden kann, wenn der Sprecher aus дег Inter- 
aktionssituation schlußfolgern muß, daß der Adressat eine negative Einstellung zur 
Ausführung der geforderten Handlung hat, beispielsweise, wenn der Adressat der 
ersten Aufforderung des Sprechers nicht nachgekommen ist (in diesem Fall insi- 
stiert der Sprecher mit seiner partikelhaltigen Äußerung auf seiner Aufforderung), 
oder wenn der Sprecher eine negative Einstellung des Adressaten zur geforderten 
Handlung antizipiert. Somit ergeben sich folgende Einstellungsbedeutungen: 


1. für die Beispiele 31 bis 33: 

(31°) - (33°) Ass(WILL;,R(h, p)) und IM(-pos,R(h, р)); 
2. für das Beispiel 34: 

(34°) Ass(WILLs,R(h, ~р)) und IM(-pos,R(h, ~р)), 


wobei R(h, р) die Relation zwischen dem Adressaten h und dem geforderten Sach- 
verhalt erfaßt und bedeutet, daß der Adressat k den mit р erfaßten Sachverhalt reali- 
siert. 


Das heißt, die primäre Bedeutung des Imperativmodus ist mit der Bedeutung der 
EP же kompatibel, und deshalb unterliegt die Partikel keinen Restriktionen gegen- 
über diesem Satzmodus. 


жет Konjunktivsätzen 
Die EP же ist nicht mit dem Konjunktivmodus (vgl. 35) kompatibel: 


(35) *Вадим же учился бы. 


Die spezifische epistemische Einstellungsbedeutung des Konjunktivs besteht darin, 
daß der Sprecher einen irrealen Sachverhalt р assertiert: Ass(IRREAL(p)); eine al- 
ternative Einstellungsmöglichkeit wird vom Sprecher ausgeschlossen. Folglich er- 
gibt sich ein Widerspruch aus der invarianten Bedeutung der EP же, die darin be- 
steht, zwei alternative Einstellungen in bezug auf p gegenüberzustellen, und der 
Bedeutung des Konjunktivs, die eine alternative Einstellung ausschließt. Die Ver- 
wendung von же ist somit in Konjunktivsätzen nicht akzeptabel. 


xe in Optativsätzen 

Das Wesen der Einstellungsbedeutung von Optativsätzen besteht darin, daß der 
Sprecher eine volitive Einstellung hinsichtlich eines Sachverhalts bestätigt. Die 
volitive Sprechereinstellung wird durch den Optativmodus assertiert, eine alternati- 
ve Einstellung eines anderen Einstellungsträgers wird hierbei nicht impliziert. Das 
heißt, aufgrund der sich widersprechenden Bedeutungen der EP же (die bekannt- 
lich zwei alternative Einstellungen zu p gegenüberstellt) und des Optativmodus 
können beide nicht miteinander kombiniert werden, vgl.: 


(36) *Хоть бы учился же Вадим! 
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жет Obligativsätzen 

Die Spezifik der Einstellungsbedeutung des Obligativmodus, der vorwiegend in der 
expressiven razgovornaja теб’ und prostoredie auftritt, besteht darin, einen Sachver- 
halt p zu kennzeichnen, der nach dem Willen eines Dritten, m. a. W. eines unspe- 
zifizierten Einstellungsträgers y, eintreten soll oder eingetreten ist‘, vgl.: 


(37) A y Ezopa, когда он положил трубку, произошел такой разговор с женой. — Господи! 
— сказала жена Валя. — Все бросай н вылетай девочке сказку рассказывать. — 
Ну, болеет ребенок... Егору и самому в диковинку было — лететь чуть не за полторы 
тысячи километров... рассказывать сказки. Но он вспомнил, какой жалкий у брата 
был голос, у него слезы слышались в голосе — нет, видно, надо. (Šukšin) 

(38) Родись, крестись, женись, умирай — за все денежки подай. (Па!) 

(39) Я сама к вам приду. — Нет, это не годится — вам ходить. Я ученик, я И ХОДИ. 
(Kočetov) 

(40) Приходит домой — обед будь Ha столе. 

(41) Упрямая: всё будь по-её. 


Einerseits assertiert der Sprecher die intentionale Einstellung eines anderen Ein- 
stellungsträgers und andererseits drückt er eine negative Einstellung zu dieser in- 
tentionalen Einstellung aus. Diese negative Sprechereinstellung wird impliziert. 
Die wörtlich realisierte Sprecherhaltung ist die Assertion des Sprechers in bezug 
auf die intentionale Einstellung von y. Der unspezifizierte Einstellungsträger ist 
dem Sprecher meistens bekannt. Er kann entweder durch eine reale bzw. virtuelle 
Person verkörpert werden oder auch durch eine Notsituation bzw. durch eine spezi- 
fische außersprachliche Situation, die einen gewissen Zwang ausübt (beispielsweise 
gesellschaftliche Konventionen, Traditionen, Gebräuche), gegeben sein. Der Träger 
der intentionalen Einstellung kann in der Regel aus dem außersprachlichen Kon- 
text bestimmt werden. 

Die Einstellungsbedeutung von Obligativsätzen läßt sich formal folgender- 
maßen darstellen: 


(42) AsSs, (WILL p)) und IM(~poss (WILL, ))). 
Wie das folgende Beispiel zeigt, ist die EP же mit Obligativsätzen kombinierbar: 


(43) Опять же я сиди дома u возись с малышом! 


Die Einstellungsbedeutungen des Obligativsatzes und der ЕР же sind miteinander 
kompatibel, da die Partikel die in ihrem Skopus stehende positive Einstellung des 
Sprechers assertiert und sie einer implizierten alternativen Einstellung eines ande- 
ren Einstellungsträgers gegenüberstellt. Damit fügt же der Einstellungsbedeutung 
von Obligativsätzen eine weitere implizierte Einstellung hinzu. Formal läßt sich 
somit die Einstellungsbedeutung von (43) wie folgt darstellen: 


(43°) Ass,(WILL,®)) und IM(-poss,(WILL,(p)) und розе, (ИИ). 


Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zur EP же 
Die relevanten Kotextklassen der EP же sind zusammenfassend in Tabelle 2 dar- 
gestellt. In drei der 12 untersuchten Kotextklassen unterliegt die EP же Restrik- 


Zum Obligativmodus з. auch GLADROW, KOSTA (1999, 428). 
Die Beispiele werden nach AKADEMIEGRAMMATIK (1982, II, 116 ff.) zitiert. 
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Tabelle 2: Relevante Kotexte der EP же 


Relevante Kotexte der EP me Beispiele 


Indikativsatz Вадим же плавал. 
emphatisch uminterpretierter Indikativsatz | Везет же тебе! 


Interrogativsatz 
neutrale Entscheidungsfrage 

sekundäre Entscheidungsfrage 
rhetorische sekundäre Entscheidungsfrage 


*Плавал (ли) же Вадим? 
Вадим же плавал? 


Человеку на улице стало плохо. Вы же не 
пройдете просто мимо? Вы обязательно 
ему поможете. 


Когда же Вадим плавал? 
Кто же вас не знает? 


Obligativsatz Опять же я сиди дома и возись с 
малышом! 


tionen: Diese betreffen die neutrale Entscheidungsfrage sowie den Konjunktiv- und 
Optativmodus. 

Aus der vergleichenden Interpretation der Einstellungsbedeutungen der ein- 
stellungsausdrückenden sprachlichen Mittel ergibt sich folgende invariante Bedeu- 
tung der untersuchten Partikel: же legt den Sprecher auf die in ihrem Skopus ste- 
hende Einstellung fest und stellt die Sprechereinstellung einer alternativen Einstel- 
lung des Adressaten oder eines unspezifizierten Einstellungsträgers gegenüber. Die 
Partikel besitzt eine potentiell assertive Bedeutung. 

Formal ausgedrückt läßt sich die invariante Bedeutung von же zusammen- 
fassend folgendermaßen darstellen": 


Ergänzungsfrage 
rhetorische Ergänzungsfrage 


(44) же: Ass’ (Е,„(р)) und IM(-Ep)), 


wobei Ass’ eine potentielle Assertion symbolisiert. 


4.2.2 Ermittlung der invarianten Bedeutung der Einstellungspartikel ведь 
ведь in Indikativsätzen 
Wie die Beispielsätze 


(45) Вадим ведь гуляет 


15 үр], dazu auch ZYBATOW (1990, 40). 
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(46) Вадим ведь не гуляет 
(47) *Гуляет (ли) ведь Вадим? (IK-3) 
(48) *Вадим ведь гуляет? (IK-3) 


zeigen, kann die ЕР ведь zwar mit dem indikativen Satzmodus kombiniert werden, 
jedoch nicht mit dem interrogativen der neutralen Entscheidungsfrage'”. Daraus 
folgt, daß ведь den Sprecher nicht nur auf die im Skopus der Partikel stehende po- 
sitive epistemische Einstellung zu p festlegt, sondern darüber hinaus auf eine as- 
sertive Haltung. Außerdem bezieht ведь die Sprechereinstellung auf eine mit der 
assertierten Einstellung korrespondierende Einstellung eines unspezifizierten Ein- 
stellungsträgers zu р. In dieser Beziehung unterscheidet sich ведь von же, da letz- 
tere Partikel die Sprechereinstellung auf eine alternative Einstellung zu p bezieht. 

Die mit der Sprechereinsteliung korrespondierende assertive Einstellung eines 
anderen Einstellungsträgers (der in Abhängigkeit von außersprachlichen Kenntnis- 
sen spezifiziert wird) ist in (45) und (46) eine implizierte, da aufgrund des asserti- 
ven Einstellungsmodus die EP ведь den Sprecher bereits auf die Bestätigung der 
wörtlich realisierten Einstellung festlegt. Somit läßt sich die Einstellungsbedeutung 
der Sätze 45 und 46 wie folgt darstellen: 


(45°) Ass(pos;,(p)) und IM(pos.(p)); 
(46°) Ass(poss,(-p)) und IM(pos,(-p)). 


Das heißt, in (45) und (46) wird die assertierte positive epistemische Sprecherein- 
stellung zu einem affırmativen bzw. negierten Sachverhalt in Bezug gesetzt zu ei- 
ner analogen implizierten Einstellung eines anderen Einstellungsträgers. 


ведь in emphatisch uminterpretierten Indikativsätzen 
Die EP ведь ist auch in emphatisch uminterpretierten Indikativsätzen verwendbar. 
In 


(49) А ведь это правда! (IK-7) 


impliziert die emphatisch-markierte Intonation IK-7 eine der wörtlichen Einstel- 
lung entgegengesetzte Einstellung, die entweder dem Sprecher selbst vor der 
Sprechzeit (Sp‘) oder einem anderen Einstellungsträger (nicht-Sp) zugeordnet sein 
kann. Trifft der erstere Fall zu, bestätigt der Sprecher im Moment des Sprechens 
eine zu seiner vorangegangenen Einstellung gegenteilige Einstellung zu p. In die- 
sem Fall dient die Äußerung eines solchen Satzes dem Ausdruck von Überra- 
schung. Dadurch, daß die alternative Einstellung Sp’ zugeordnet wird, wird die 
durch ведь implizierte Einstellung nicht-Sp zugeordnet. Somit ergibt sich für das 
Beispiel 49 in erster Lesart folgende Einstellungsbedeutung: 


(49°) Ass(pos;,(P)) und IM(posnn.-s;(P) und ~роѕѕ,4р)). 


In zweiter Lesart wird die durch die emphatische Intonation implizierte alternative 
Einstellung einem anderen als dem Sprecher vor der Sprechzeit zugeordnet. Da as- 
sertierte und die durch ведь implizierte Einstellung übereinstimmen, kann davon 
ausgegangen werden, daß letztere (zumindest auch) dem Sprecher schon vor der 


13 Für diese Inakzeptabilität gilt die gleiche Begründung wie für die Nichtkombinierbarkeit der 


Partikel же mit der neutralen Entscheidungsfrage, vgl. Kapitel 4.2.1. 
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Sprechzeit zugeordnet ist. In diesem Fall ergibt sich folgende Einstellungsbedeu- 
tung für (49): 


(49”) Ass(poss,(p)) und ІМ(роѕ,(р) und -PoSnich-sp{P)). 


Die möglichen Interpretationen eines emphatisch uminterpretierten Indikativsatzes 
mit der EP ведь hängen folglich von der Einstellungsbedeutung der emphatischen 
Intonation und mit ihr von der außersprachlich determinierten Spezifizierung des 
Einstellungsträgers der durch sie implizierten alternativen Einstellung ab. Sie sind 
nicht durch unterschiedliche Bedeutungen der Partikel bedingt. Daraus wird er- 


kennbar, daß die EP ведь selbst nur wenig zur Einstellungsbedeutung des übrigen 
Satzes hinzufügt. 


ведь in sekundären Entscheidungsfragen 

Die EP ведь kann - wie bereits festgestellt - nicht in neutralen Entscheidungsfragen 
verwendet werden. Demgegenüber unterliegt ihre Verwendung in sekundären Ent- 
scheidungsfragen keinerlei Restriktionen, vgl.: 


(50) Ведь Вы идете co мной? (IK-2) 


Aufgrund des durch die Interrogativintonation IK-2 bestimmten offenen Einstel- 
lungsmodus ist die in (50) wörtlich ausgedrückte positive epistemische Einstellung 
einem unspezifizierten Einstellungsträger zugeordnet. Infolge der invarianten Be- 
deutung von ведь ist der Sprecher in einem Satz wie (50) potentiell auf die positive 
epistemische Einstellung im Skopus von ведь festgelegt. Wegen des offenen Ein- 
stellungsmodus besitzt die Sprechereinstellung einen implizierten Status. Somit 
ergibt sich für die Einstellungsbedeutung von (50): 


(50°) 0(розѕ,(р)) und ІМ(роззѕ,(р)). 


Das heißt, іп sekundären Entscheidungsfragen mit der ЕР ведь stimmt die impli- 
zierte Sprechereinstellung mit der wörtlich realisierten Einstellung überein. 


ведь in rhetorischen sekundären Entscheidungsfragen 
Sekundäre Entscheidungsfragen mit der EP sed» können rhetorisch gebraucht wer- 


den. In diesem Fall erwartet der Sprecher keine Anwort auf seine Frage, wie die 
folgenden Beispiele zeigen: 


(51) — Александр Брониславович, я вас знаю не первый день как опытного и боевого 
офицера. Но ведь и вы меня знаете? Стало быть, обиды нет? Обиды в такой час не- 
уместны. 


(Bulgakov) 


(52) С извечными законами бытия нам, дуракам, не совладать. Зажав левую ноздрю, мы 
можем сморкнуться только правой ноздрей. Ведь правильно? Ну, так и нечего требо- 
вать света за окнами, если за окном тьма... 


(Erofeev) 


(53) Что же остается? Гипноз? Никакого такого гипноза, чтобы швырнуть человека за ты- 
сячу километров, на свете нету! Стало быть, ему мерещится, что он в Ялте! Ему-то, 
может быть, и мерещится, а ялтинскому угрозыску тоже мерещится? Ну, нет, изви- 
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ните, этого не бывает!.. Но ведь Телеграфируют они оттуда? 
(Bulgakov) 


In den in (51) bis (53) angeführten rhetorischen Fragen mit der EP ведь stimmt die 
implizierte Sprechereinstellung - wie in sekundären Entscheidungsfragen - mit der 
wörtlich realisierten Einstellung überein. 


ведь in Ergänzungsfragen 
Die Verwendung der EP ведь in Ergänzungsfragen ist nicht möglich, vgl.: 


(54) *Когда ведь Игорь ходил в поход? 


Die Inakzeptabilität von ведь in echten Ergänzungsfragen resultiert aus den Bedeu- 
tungen beider sprachlichen Ausdrucksmittel: Wie in Kapitel 4.1 erläutert, geht es 
bei Ergänzungsfragen um die Spezifizierung eines Elements aus einem präsuppo- 
nierten Sachverhalt; ведь legt jedoch den Sprecher eines Satzes auf die Einstellung 
im Skopus der Partikel fest. Das würde zur Konsequenz haben, daß der Sprecher 
potentiell die Spezifizierungsmöglichkeiten der Elemente assertieren und sich auf 
eine analoge Einstellung eines unspezifizierten Einstellungsträgers beziehen würde. 
Das heißt, aus der invarianten Bedeutung von ведь würde folgen, daß der Sprecher 
die Antwort auf die Frage bereits wüßte. Formal ließe sich das folgendermaßen 
darstellen: 


(54°) Ргаз(р”) und 0(pos, (w = a) oder (w = b) oder ...) und 
IMWISSs,((w = a) oder (w = Б) oder ...) und 
WISS nicht- spw = a) oder (w = Б) oder ...)), 


wobei weine Variable über die Menge der Elemente ist, die für die Spezifizierung in 
Frage kommt, und a, b, ... einzelne Elemente dieser Menge sind. 


Damit ergibt sich ein Widerspruch zu der Fragehandlungen konstituierenden Ein- 
leitungsbedingung, daß der Sprecher die Antwort auf die von ihm gestellte Frage 
nicht weiß. Dies erklärt, warum die EP ведь in Ergänzungsfragen nicht verwendbar 
ist. 


ведь in rhetorischen Ergänzungsfragen 
Wird eine Ergänzungsfrage jedoch emphatisch uminterpretiert, so ist die Verwen- 
dung von ведь durchaus akzeptabel, vgl.: 


(55) Где ведь отдыхала Наташа? 


Durch die markierte emphatische Satzintonation wird die Bedeutung von (55) as- 
sertiv uminterpretiert: Я знаю/Мы все знаем, где отдыхала Наташа, d. h. die Äuße- 
rung des Satzes 55 dient dem Ausdruck einer positiven Sprechereinstellung im 
Hinblick auf eine bestimmte Spezifizierungsmöglichkeit von w. Somit gilt dieser 
Satz als rhetorische Frage. Die gesamte Einstellungsbedeutung der rhetorischen 
Frage ergibt sich aus der Bedeutung der emphatisch uminterpretierten Ergänzungs- 
frage mit der EP ведь und einer (implizierten) Antwort des Sprechers. 

Daß die Verwendung von ведь in Ergänzungsfragen nicht akzeptabel ist, 
demgegenüber aber in rhetorisch verwendeten Ergänzungsfragen, weist daraufhin, 
daß ein Grammatikalisierungsprozeß dieser Konstruktion eingesetzt hat. Darauf 
deutet auch der Umstand hin, daß eine rhetorisch gebrauchte Ergänzungsfrage mit 
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der ЕР ведь ohne die Partikel keine rhetorische Frage, sondern eine Ergänzungsfra- 
ge wäre. 


ведь in Exklamativsätzen 
In Exklamativsätzen drückt die Intonation (IK-3 


IK-5 oder IK-6) einen hohen Aus- 
prägungsgrad einer bestimmten Eigenschaft aus. 


30 In 


(56) Ведь какой он прекрасный человек! 


wird vom Sprecher durch eine entsprechende Satzintonation die im Satz ausge- 
drückte positive epistemische Einstellung zu p, die durch das epistemische Null- 
morphem ausgedrückt wird, bestätigt. Aufgrund des assertiven EM legt die EP ведь 
den Sprecher auf die Bestätigung der wörtlich realisierten Einstellung fest. Mit die- 
ser Sprechereinstellung korrespondiert die analoge Einstellung eines anderen Ein- 
stellungsträgers, die einen implizierten Status besitzt. Somit ergibt sich folgende 
Einstellungsbedeutung für das Beispiel 56: 


(56°) Ass(poss,(p)) und IM(pos,()). 


ведь in Imperativsätzen 


In Imperativsätzen mit der primären Bedeutung der Aufforderung” ist die Ver- 
wendung der EP ведь inakzeptabel: 


(57) *Бери ведь! 
(58) *Ведь не бойся! 
(59) *Ведь не передавай письмо! 


Eine Aufforderung ist nur dann sinnvoll, wenn sie den Adressaten zur Ausführung 
einer Handlung bewegen soll, die der Adressat nicht aus eigenem Antrieb ausfüh- 
ren würde. Die EP ведь würde jedoch die assertive intentionale Sprechereinstellung 
auf eine mit dieser Einstellung korrespondierenden Einstellung beziehen. Damit 
ergibt sich ein Widerspruch zwischen der Bedeutung von ведь und dem Imperativ- 
modus, und ihre Kombination ist folglich nicht akzeptabel. 


ведь in Konjunktivsätzen 

Die spezifische epistemische Einstellungsbedeutung des Konjunktivs besteht darin, 
daß der Sprecher einen irrealen Sachverhalt р assertiert: Ass(IRREAL(p)); eine al- 
ternative Einstellungsmöglichkeit wird vom Sprecher ausgeschlossen. Da die inva- 
riante Bedeutung der EP ведь darin besteht, der Sprechereinstellung eine analoge 
Einstellung eines anderen Einstellungsträgers gegenüberzustellen, korrespondieren 
die Einstellungsbedeutungen des Konjunktivmodus und der EP ведь, und folglich 
unterliegt ведь in Konjunktivsätzen keinen Restriktionen, vgl.: 


(60) Вадим ведь учился бы. 


Die Einstellungsbedeutung des Beispiels 60 lautet: 


(60°) AssIRREAL;,)) und ІМ(ТККЕАІ.„(р)). 


20 


А Vgl. AKADEMIEGRAMMATIK (1982, I, 111, 115, 118). 


Zu den Einschränkungen in bezug auf den Imperativmodus s. Kapitel 4.2.1. 
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ведь in Optativsätzen 

Die Einstellungsbedeutung von Optativsätzen besteht darin, daß der Sprecher eine 
volitive Einstellung in bezug auf einen Sachverhalt bestätigt. Die invariante Bedeu- 
tung der EP ведь ist mit dieser Einstellungsbedeutung des Optativmodus verträg- 
lich, da sie den Sprecher auf die in ihrem Skopus stehende Einstellung festlegt und 
diese potentiell assertiert. Darüber hinaus bezieht ведь die Sprechereinstellung auf 
eine analoge Einstellung eines anderen Einstellungsträgers, so daß in der Kombi- 
nation ‘Optativsatz + EP ведь' die Einstellungsbedeutung des Optativsatzes um die- 
se implizierte analoge Einstellung erweitert wird. Somit lautet die Einstellungsbe- 
deutung des Beispiels 


(61) Ведь лишь бы учился Вадим! 
folgendermaßen: 
(61°) Ass(WUNSCH;,()) und IMWUNSCH;o)). 


ведь in Obligativsätzen 

Die Spezifik der Einstellungsbedeutung des Obligativmodus besteht darin, einen 
Sachverhalt p zu kennzeichnen, der nach dem Willen eines Dritten, d. h. eines un- 
spezifizierten Einstellungsträgers y, eintreten soll oder eingetreten ist. Zum einen 
assertiert der Sprecher die intentionale Einstellung eines anderen Einstellungsträ- 
gers und zum anderen drückt er eine negative Einstellung zu dieser intentionalen 
Einstellung aus. Diese negative Sprechereinstellung wird impliziert. Die wörtlich 
realisierte Sprecherhaltung ist die Assertion des Sprechers in bezug auf die inten- 
tionale Einstellung von у. Die EP ведь ist aufgrund ihrer invarianten Bedeutung 
mit dem Obligativmodus kompatibel, da die EP die in ihrem Skopus stehende posi- 
tive Einstellung des Sprechers assertiert und sie einer implizierten analogen Ein- 
stellung eines anderen Einstellungsträgers gegenüberstellt: 


(62) Опять ведь я сиди дома u возись с малышом! 


Folglich fügt ведь der Einstellungsbedeutung von Obligativsätzen eine weitere im- 
plizierte Einstellung hinzu. Formal läßt sich somit die Einstellungsbedeutung von 
(62) wie folgt darstellen: 


(62’) Asss (WILL, @)) und IM(-poss,(WILL,(p)) und розн. s WILL, @)). 


Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zur ЕР ведь 
Einen Uberblick über die relevanten Kotexte der ЕР ведь bietet die Tabelle 3: 

Die ЕР ведь ist mit drei der in die Analyse einbezogenen Kotextklassen nicht 
kompatibel: Sie verträgt sich nicht mit der neutralen Entscheidungsfrage, der Er- 
gänzungsfrage und dem Imperativmodus. 

Bei einem Vergleich der Kotextrestriktionen, denen die ЕР ведь und же un- 
terliegen, stellt sich heraus, ЧаВ sich beide EP nicht mit der neutralen Entschei- 
dungsfrage vertragen. Die ЕР же ist ferner - im Gegensatz zu ведь - nicht mit dem 
Konjunktiv- und Optativmodus verwendbar. 

Aus der vergleichenden Interpretation der Bedeutung der einstellungsaus- 
drückenden sprachlichen Mittel läßt sich folgende invariante Bedeutung der EP 
ведь ableiten: ведь legt den Sprecher auf die im Skopus der Partikel stehende Ein- 
stellung fest und assertiert potentiell die in ihrem Skopus stehende epistemische 
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Tabelle 3: Relevante Kotexte der ЕР ведь 


Relevante Kotexte der ЕР ведь Beispiele 


Indikativsatz 
emphatisch uminterpretierter Indikativsatz 


Вадим ведь не гуляет. 
А ведь это правда! 


Interrogativsatz 
neutrale Entscheidungsfrage 

sekundäre Entscheidungsfrage 
rhetorische sekundäre Entscheidungsfrage 


*Гуляет (au) ведь Вадим? 
Ведь Вы идете со мной? 


— Александр Брониславович, я вас 
знаю не первый день как опытного и 
боевого офицера. Но ведь и вы меня 
знаете? Стало быть, обиды нет? 
(Bulgakov) 


*Когда ведь Игорь ходил в поход? 
Где ведь отдыхала Наташа? 


Obligativsatz Опять ведь я сиди дома и возись с 
малышом! 


Einstellung. Die Sprechereinstellung bezieht sich auf eine mit der assertierten Ein- 
stellung korrespondierende Einstellung, d. В. ведь unterstellt dem Adressaten oder 
einem anderen Einstellungsträger eine analoge Einstellung. Ihre invariante Bedeu- 
tung unterscheidet sich damit von der der EP же, die die Sprechereinstellung auf 
eine alternative Einstellung zu p bezieht. Formal ausgedrückt läßt sich die invari- 
ante Bedeutung von ведь wie folgt darstellen: 


Ergänzungsfrage 
rhetorische Ergänzungsfrage 


(63) ведь: Аз5(Е > (р)) und IM(Exp)), 


wobei Ass’ eine potentielle Assertion symbolisiert. 


" Vgl. dazu auch ZYBATOW (1990, 71). 
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4.2.3 Ermittlung der invarianten Bedeutung der Einstellungspartikel unbe- 
tontes ga” 


Wie die nachstehenden Beispielsätze zeigen, ist die EP da mit allen Satzmodi 
außer der neutralen Entscheidungsfrage des Interrogativmodus kombinierbar, 
т. а. W.: die EP да unterliegt fast keinerlei Kotextrestriktionen. Da da nur ат 
Satzanfang stehen kann, steht in ihrem Skopus nicht die epistemische Einstellung 
eines Einstellungsträgers zu p, sondern der EM, unabhängig davon, ob der EM 
assertiv oder offen ist. Das heißt, im Skopus der EP да steht das Urteil (U) eines 
Einstellungsträgers, das sich formal durch folgenden Ausdruck wiedergeben läßt: 
U= ЕМ(Е(р)/ *. Das im Skopus der Partikel да stehende Urteil wird einem impli- 
zierten alternativen Urteil gegenübergestellt. Der wesentliche Unterschied der EP 
да zu den bisher analysierten Partikeln же und ведь, die dem Einstellungsmodus 
untergeordnet sind und sich auf eine Einstellung zu p beziehen, besteht darin, daß 
да dem EM übergeordnet ist und in ihrem Skopus ein Urteil steht. 


да іп Indikativsätzen 
Analysieren wir folgende Beispiele der Verwendung von да in einem Indikativsatz: 


(64) A A вот она говорит, что от кислорода он делается как камень: твердый, твердый. 
В Ну временно только. 
A Да не временнно, а вот не так, на несколько дней. А вот от углекислоты, 
говорит, опадает. 
(МЕ, П, 66) 


(65) Президент ставит себе в заслугу то, что он „переступил через себя и позвонил Зюга- 
нову“. Да он просто обязан с ним работать, как с лидером крупнейшей партии, и зво- 
нить ему каждый день, и каждую неделю встречаться с ним ради сохранения спо- 
койствия и стабильности в стране. 

(АЗЕ 19/1998) 


Die partikelhaltigen Äußerungen der Dialogsequenz in (64) und des Gesprächs- 
schritts in (65) weisen daraufhin, daß die EP da eine Kontrastierung der Urteile 
des Sprechers und seines (realen oder potentiellen) Dialogpartners bewirkt. Um 
dies zu erläutern, greife ich nochmals die Gedanken von DOHERTY (1985, 46 ff.) in 
bezug auf den Kontrastakzent?” auf. Wie DOHERTY (1985, 46 f.) nachgewiesen hat, 
kann der Kontrastakzent nicht nur lexikalische Konstituenten eines Satzes betref- 
fen, sondern auch Konstituenten, die selbst Einstellungen ausdrücken. Generell 
bewirkt der Kontrastakzent, daß die Spezifizierung einer Variablen zum Gegen- 
stand alternativer Einstellungen gemacht und somit die Bedeutung des kontrastier- 
ten Elements zu einer Art propositionalen Bedeutung erweitert wird. DOHERTY 
(1985, 48) definiert den Kontrastakzent als Einstellungsbedeutung, durch die die 
propositionale Bedeutung des Satzes mit einer Variablen über das durch die Be- 
deutung der kontrastierten Konstituente spezifizierte Element vorausgesetzt wird 


3 Die EP да ist zu unterscheiden von der syntaktischen Partikel да, die bei der Bildung des 


Imperativmodus verwendet wird (vgl. — Да пошлют ему боги долгую жизнь, — тотчас же 
подхватил Пилат, — и всеобщий мир. (Bulgakov); За мной, читатель! Кто сказал тебе, что 


нет на свете настоящей, верной, вечной любви? Да отрежут лгуну его гнусный язык! (Bulga- 
kov)). 


Vgl. DOHERTY (1985, 35) und Kapitel 4.2.1. 
Vgl. dazu auch Kapitel 4.1. 


24 
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und durch die zwei alternative Einstellungen bezüglich der Spezifizierung dieser 
Variablen aufeinander bezogen werden, formal ausgedrückt: 


(66) Präs(a) und E,(a = С) und IM(-E,(a = C), 


wobei C die Bedeutung der kontrastierten Konstituente repräsentiert und E die Be- 
deutung des einstellungsausdrückenden sprachlichen Mittels, das sich auf C bezieht. 


Die Bedeutung der kontrastierten Konstituente kann entweder ein Element aus 
dem Sachverhalt, der durch die propositionale Bedeutung des Satzes erfaßt wird, 
р’, identifizieren oder eine nicht-propositional realisierte Einstellung zu diesem 
Sachverhalt с(р). 


Somit läßt sich beispielsweise die Einstellungsbedeutung des Satzes 


(67) Максим играет в теннис 


mit der kontrastierten Konstituente Максим folgendermaßen darstellen: 


(67°) Präs(p”) und Ass(poss,(@ = Maksim)) und ІМ(~роз м. (a = Maksim)). 


Enthält ein Satz ein kontrastiertes Satzadverb, ist die durch die Bedeutung des 
Satzadverbs identifizierte Einstellung Gegenstand der vom Kontrastakzent aufein- 
ander bezogenen alternativen Einstellungen: 


(68) Максим, наверн ое, играет в теннис. 


Die Einstellungsbedeutung des Beispiels 68, das als kontrastierte Konstituente die 
epistemische Einstellung наверное enthält, lautet: 


(68°) Präs(a(p)) und Ass(poss,(@a = NAVERNOE)) und IM(poszich-5p(a = pos). 


Kehren wir zu den Belegen 64 und 65 zurück. Die EP да kontrastiert - wie bereits 
erwähnt - nicht epistemische Einstellungen, sondern Urteile, 4. В. die durch да 
präsupponierte Variable ist eine Variable über epistemische Urteile.” Urteile kön- 
nen aus der Sicht des Einstellungsträgers als adäquat bzw. nicht adäquat klassifi- 
ziert werden, technisch ausgedrückt: Die durch да aufeinander bezogenen Urteile 
werden als positive (pos) bzw. negative (~pos) Einstellung zu dem assertiven oder 
offenen EM spezifiziert. In den Beispielen 64 und 65 wird das negative Urteil des 
Sprechers durch die EP да dem implizierten positiven Urteil seines (realen oder 
virtuellen) Gesprächspartners gegenübergestellt. Somit sieht die Einstellungsbedeu- 
tung von 64 und 65 folgendermaßen aus: 


(64°) Präs(a(p)) und ~розѕѕ, (а = Ass) und IM(posnicn-p(@ = 455)), 
wobei -розз»(а = Ass) = Ass, ~P); 
(65°) Präs(a(p)) und possa = Ass) und IM(-Dosnicn- pa = ASS). 


Das implizierte alternative Urteil kann sowohl aus dem Kontext geschlußfolgert 
werden (z. B. aus einem vorangegangenen Gesprächsschritt des Dialogpartners 


26 Vgl. dazu auch ZYBATOW (1990, 89). 
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oder des Sprechers selbst, in letzterem Fall bezieht der Sprecher sein eigenes Urteil 
auf sein eigenes alternatives Urteil) als auch vom Sprecher antizipiert werden. Da- 
bei spielt es keine Rolle, welchem Sprechhandlungstyp die Äußerung, aus der das 
implizierte Urteil folgt, zuzuordnen ist, wie ZYBATOW (1990, 90) nachgewiesen hat. 
Die Bedeutung der Partikel da bleibt in jedem Fall invariant, unterschiedliche In- 
terpretationen der Verwendung von da resultieren durch das im Skopus der Parti- 
kel stehende Urteil: 


(69) A Это Нины Балашовой дача-то. 
А-а... 

Вот какая. 

Их собственная? 

Да нет, они снимали. 


(МЕ, 1, 12) 


> ER 


(70) Б Мам, ты бы хоть ее навестила, мам. 
А Дая ее видела в прошлом году... 


(МЕ, 1, 74) 


In Beispiel 69 wird das alternative Urteil aus der Fragesprechhandlung Их собст- 
венная? impliziert, während es in (70) aus der direktiven Sprechhandlung ты бы 
хоть ee навестила geschlußfolgert wird. In (69) erfolgt die Negierung des Sachver- 
halts (vgl. нет, они снимали) im Gegensatz zu der sich aus der Äußerung des Dia- 
logpartners ergebenden offenen Einstellung. In (70) dagegen wird dem positiven 
Urteil des Sprechers und der Bestätigung des Sachverhalts (vgl. я ee видела в прош- 
лом году) ein aus der vorangegangenen Äußerung des Gesprächspartners implizier- 
tes negatives Urteil bezüglich der Assertion des Sprechers gegenübergestellt. Die 
Einstellungsbedeutungen der Sätze mit der EP da lauten somit für die Beispiele 69 
und 70: 


(69°) Präs(a(p)) und -poss,(a = Ass) und ПМ (ош. alt = Азз)), 
wobei -розз»(@ = Ass) = Аѕ55,(~р); 
(70°) Präs(a(p)) und poss,(a = Ass) und IM(-Pospin- alt = Ass). 


Aus den Belegen wird ersichtlich, daß die invariante Bedeutung der EP da erhalten 
bleibt, denn dem im Skopus der Partikel stehenden EM als Urteil des Sprechers 
wird ein alternatives Urteil des Dialogpartners, das aus einem vorangegangenen 
Gesprächsschritt des Interaktionspartners geschlußfolgert werden kann, gegenüber- 
gestellt. Dies erfolgt unabhängig vom Sprechhandlungstyp der Äußerung, aus der 
das Urteil des Kommunikationspartners impliziert wurde. 


да in emphatisch uminterpretierten Indikativsätzen 

Wie die Beispiele 64, 65, 69 und 70 zeigen, ist die EP da mit dem Indikativmodus 
kompatibel. Auch in emphatisch uminterpretierten Indikativsätzen ist die EP da 
verwendbar: 


(71) Б А я что-то (чо-то) как-то видела по улице они шли, ну и коляску везли. 
Это, наверное, было года два назад. 
Б Да вот недавно! 
(МЕ, 1, 7) 
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(72) Мне приходится сейчас, находясь в зрелом возрасте, знакомиться с тем, что я должен 
был в пятнадцать уже знать: Писание Святых Отцов — Антоний Великий, Дионисий 


Ареопагит. Господи, да это отцы логики! Отцы структуры современной мысли! 
(АЕ 8/1998) 


In den Beispielen 71 und 72 überlagern sich die Bedeutungen der ЕР da und der 
emphatischen Satzintonation: да kontrastiert zwei gegenteilige Urteile und die mar- 
kierte Satzintonation impliziert eine der wörtlichen Einstellung alternative Einstel- 
lung eines anderen Einstellungsträgers. 


да in sekundären Entscheidungsfragen 
Wie verhält sich die EP да in bezug auf den Interrogativmodus? 

Aufgrund ihrer invarianten Bedeutung ist die EP да zwar nicht mit neutralen, 
jedoch mit sekundären Entscheidungsfragen kombinierbar: 


(73) A Я хочу квас, квас купить. 
Б Да есть ли вообще квас? 


Mit seiner Frage zweifelt der Sprecher die Assertion in bezug auf р ап, 4. В. er äu- 
Bert ein negatives Urteil hinsichtlich der Assertion von p, das aufgrund der mar- 
kierten Interrogativintonation impliziert wird. Das wörtlich realisierte positive Ur- 
teil wird einem unspezifizierten Einstellungsträger zugeordnet. Somit lautet die 
Einstellungsbedeutung des Satzes mit der EP da aus Beispiel 73: 


(73°) Präs(a(p)) und O(pos,(a = Ass)) und IM(-poss,(a = Ass)). 


да іп rhetorischen sekundären Entscheidungsfragen 

Die EP da kann in sekundären Entscheidungsfragen, die rhetorisch gebraucht wer- 
den, verwendet werden. Die Beantwortung dieser Fragen wird impliziert, d. h. der 
Sprecher erwartet vom Adressaten auch keine Antwort, vgl. die folgenden Belege: 


(74) — Давайте ne будем рыдать, гражданка, — спокойно сказал первый, а бухгалтер, 
чувствуя что он здесь совершенно лишний, выскочил из секретарской и через минуту 
был уже на свежем воздухе. В голове у него был какой-то сквозняк, гудело, как в 
трубе, и в этом гудении слышались клочки капельдинерских рассказов о вчерашнем 
коте, который принимал участие в сеансе. „Э-ге-ге? Да уж не наш ли это котик?" 
(Bulgakov) 


(75) Однажды идем мы no улице с бабушкой, кругом нищих полна, и вдруг она останав- 
ливается: сидит нищий старик, большой, в холщевом рубище — это зимой-то! — бе- 
лый, как лунь, с длинной бородой. Бабушка как охнет: 

— Владыко! Да вы ли это? Да что же это такое?! 
(Višnevskaja) 


да in Ergänzungsfragen 
In Ergänzungsfragen mit der EP да, vgl. 


(76) Да куда мы идем?, 


zweifelt der Sprecher die durch das Fragewort vorgegebene Existenzpräsupposition 
eines Elements, das den Sachverhalt spezifiziert, an. Das negative Urteil des Spre- 
chers wird zu einem alternativen positiven Urteil eines anderen Einstellungsträgers 
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іп Bezug gesetzt, wobei beide Urteile aufgrund des Interrogativmodus impliziert 
werden. Gemäß der offenen wörtlichen Bedeutung der Frage ist die richtige Spezi- 
fizierung von w für den Sprecher noch offen. Die Einstellungsbedeutung für Satz 
76 lautet folglich: 


(76°) Ргаха(р”)) und Opos (a = Ass)) und IM(-poss,(a@ = Ass) und Pëivch af = А55)), 


wobei w eine Variable über die Menge von Elementen ist, die für die Spezifizierung 
in Frage kommt. 


да іп rhetorischen Ergänzungsfragen 
In rhetorischen Ergänzungsfragen, vgl. die folgenden Beispiele 


(77) Как это я сказала, что у Тургенева много избыточных определений, а у Чехова мало. 
Как это так? У Тургенева!? Что ж стиль Тургенева плохой? Да кто вам сказал, что он 
плохой? Очень хороший, чудесный. 


(МЕ, 1, 2) 


(78) — Подойдите сюда, — тихо попросил ее Турбин. — Вот что, я и не поблагодарил вас 
за все, что вы... сделали... Да и чем?.. 


(Bulgakov) 

(79) Доносились клочья то агапеновского [агапёновского] баса, то ликоспастовского тено- 
ра. — ... Да откуда он взялся?.. Да я же его и открыл... Тот самый... ГУ... гу... гу... 
Жуткий Tun... 

(Bulgakov) 


(80) Ая свое тяну: 
— И буду сидеть, и не уйду, у меня первые роды, я боюсь... 
А няньки мне: 
— Да чего боищься-то? Не ты первая, не ты последняя. Иди домой, ночь уже! 
(Višnevskaja), 


wird impliziert, daß für das Frageelement keine Spezifizierungsmöglichkeiten exi- 
stieren. Somit gehören diese Fragen zu den rhetorisch verwendeten. 


да in Exklamativsätzen 
Exklamativsätze mit der EP да lassen zwei Interpretationen zu, die von der empha- 
tisch markierten Satzintonation anhängen. So kann beispielsweise 


(81) Да какой он учитель! 


entweder mit der IK-3 oder mit der markierten [К-6 geäußert werden. Im ersten 
Fall zeigt die Satzintonation einen hohen Ausprägungsgrad einer bestimmten Ei- 
genschaft an und die EP da kontrastiert das wörtlich realisierte positive Urteil des 
Sprechers mit einem implizierten alternativen Urteil eines anderen Einstellungsträ- 
gers: 


(81°) Präs(a(p)) und роѕѕ,(а = Ass) und ТМ (роще. = Ass). 


Im zweiten Fall wird die Bedeutung des Satzes aufgrund der markierten Satzinto- 
nation IK-6 uminterpretiert: der Sprecher fällt ein negatives Urteil in bezug auf die 
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Assertion und die Partikel da kontrastiert dieses Urteil mit einem implizierten posi- 
tiven Urteil eines anderen Einstellungsträgers: 


(81”) Präs(a(p)) und -розз»(@ = Ass) und IM(poszich-sp(@ = А55)). 


Exklamativsätze, in denen die im Fokus stehenden Eigenschaften eindeutig expli- 
zit lexikalisch ausgewiesen sind, können nur mit der emphatischen Intonation IK-3 
geäußert werden, so daß für diese Sätze nur die Interpretation (81?) in Frage 
kommt, vgl. die folgenden Beispiele: 


(82) Да какая дождливая погода! 


да іп Imperativsätzen 


Die ЕР да ist mit dem Imperativmodus in seiner primären Aufforderungsbedeu- 
tung” kompatibel. In den Beispielen 


(83) Да бери конфетку! He стесняйся! 
(84) Эти очки почему-то произвели на Маргариту такое сильное впечатление, что она, 


тихонько вскрикнув, уткнулась лицом в ногу Воланда. — Да перестаньте, — крикнул 
Воланд, — до чего нервозны современные люди. 


(Bulgakov) 

(85) Разрешите мне, Meccup, — вскричал радостно кот, вскакивая. — Да сиди ты, — 
буркнул Азазелло, вставая, — я сам сейчас сьезжу... 
(Bulgakov) 


(86) Скоро вся квартира буквально стонала от „Онегина“. Вабушка кричит из кухни: 


— Да перестань наконец, закрой ты эту окаянную машину! Надоело хуже горькой 
редьки! 


(Višnevskaja) 


steht im Skopus von ða ein Imperativ. Folglich ist der Sachverhalt, bezüglich des- 
sen Assertion да eine Variable präsupponiert, Gegenstand einer intentionalen Ein- 
stellung, so daß die durch ĝa kontrastierten Urteile sich auf einen intentionalen 
Einstellungssachverhalt beziehen. Dem wörtlich realisierten positiven Urteil des 
Sprechers wird das implizierte negative Urteil des Adressaten gegenübergestellt. 
Für die Beispiele 83 bis 86 ergibt sich damit folgende Einstellungsbedeutung: 


(83°) - (86°) Praxa(WILL(R(h, p)))) und poss,(a = Ass) und IM(-pos,(a = Ass)), 
wobei R(h, р) die Relation zwischen dem Adressaten Б und dem geforderten 
Sachverhalt erfaßt und bedeutet, daß der Adressat h den mit p erfaßten Sach- 
verhalt realisiert. 


да in Konjunktivsätzen 
Die EP da ist mit dem Konjunktivmodus kompatibel, vgl.: 


(87) Человек же cam по себе не может так быстро меняться... Да это было бы и опасно. 
(АЕ 19/1998) 


Zu den Einschränkungen т bezug auf den Imperativmodus $. Kapitel 4.2.1. 
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Die Spezifik der epistemischen Einstellungsbedeutung des Konjunktivs besteht 
darin, daß der Sprecher einen irrealen Sachverhalt р assertiert: Ass(IRREAL)). 
Somit ist die Bedeutung des Konjunktivs mit der Bedeutung der EP da kombinier- 
bar, und die Partikel kontrastiert (wie in den oben angeführten Belegen) zwei al- 
temative Urteile, wobei das wörtlich realisierte positive Urteil aufgrund des asserti- 
ven EM dem Sprecher zugeordnet wird und dementsprechend das negative Urteil 
einem anderen Einstellungsträger. Damit ergibt sich folgende Einstellungsbedeu- 
tung für den Konjunktivsatz 87: 


(87°) Präsfa(IRREAL(p))) und poss,(a = Ass) und IM(-PoSsnin-sp@ = А55)). 


да іп Optativsätzen 
Die EP да ist mit dem Optativmodus verwendbar. In den Beispielen 


(88) Да учился бы Вадим! Все бы сделала для него. 
(89) Все вгробливать в эту дачу окаянную, да пропади она пропадом. 
(МЕ, 1, 10) 


steht im Skopus von дает Optativ. Demzufolge ist der Sachverhalt, bezüglich des- 
sen Assertion da eine Variable präsupponiert, Gegenstand einer volitiven Einstel- 
lung, so daß die durch da kontrastierten Urteile auf einen volitiven Einstellungs- 
sachverhalt Bezug nehmen. Das wörtlich realisierte positive Urteil des Sprechers 
wird mit dem implizierten negativen Urteil eines anderen Einstellungsträgers kon- 
trastiert, das durch die Verwendung der IK-2 noch verstärkt werden kann. Für die 
Beispiele 88 und 89 ergibt sich somit folgende Einstellungsbedeutung: 


(88°) und (89°) Präs(fa(WUNSCH(#))) und poss,(a = Ass) und 1М(-робшем. (a = Ass). 


да т Obligativsätzen 
Die EP da ist ши Obligativsätzen kombinierbar, vgl.: 


(90) Да опять я сиди дома u возись с малышом! 


Die Spezifik der Einstellungsbedeutung des Obligativmodus besteht darin, einen 
Sachverhalt p zu kennzeichnen, der nach dem Willen eines Dritten, also eines un- 
spezifizierten Einstellungsträgers у, eintreten soll oder eingetreten ist. Der Sprecher 
assertiert die intentionale Einstellung des andeıen Einsiellungsträgers und drückt 
gleichzeitig eine negative Einstellung zu dieser intentionalen Einstellung aus, die 
impliziert wird. Die wörtlich realisierte Sprecherhaltung ist die Assertion des Spre- 
chers bezüglich der intentionalen Einstellung von y. 

Wird ein Obligativsatz mit der EP da verwendet, ändert sich die Einstellungs- 
bedeutung des Obligativsatzes aufgrund der invarianten Bedeutung der Partikel: 
das vorher implizierte negative Urteil des Sprechers wird nun wörtlich realisiert 
und einem implizierten alternativen Urteil des unspezifizierten Einstellungsträgers 
gegenübergestellt. Folglich lautet die Einstellungsbedeutung für das Beispiel 90: 


(90°) Präxa(WILL,())) und -poss,(a = Ass) und IM(pos,(a = Ass)). 
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Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zur EP да 
In Tabelle 4 sind die relevanten Kotexte der EP da zusammengestellt: 


Tabelle 4: Relevante Kotexte der EP da 


Relevante Kotexte der EP да 


Indikativsatz 
emphatisch uminterpretierter Indikativsatz 


Да Максим играет в теннис. 
Да это правда! 


Interrogativsatz 
neutrale Entscheidungsfrage 

sekundäre Entscheidungsfrage 
metorische sekundäre Entscheidungsfrage 
Ergänzungsfrage 

rhetorische Ergänzungsfrage 


*Да он знает? 

Да он знает? 

— Владыко! Да вы ли это? (Višnevskaja) 
Да куда мы идем? 

Да откуда у него это? 


Obligativsatz Да опять я сиди дома u возись с малы- 
шом! 


Wie Tabelle 4 zeigt, ist die ЕР da ши 11 von 12 untersuchten Kotextklassen kom- 
binierbar: sie kann nur nicht mit der neutralen Entscheidungsfrage verwendet wer- 
den. Damit unterscheidet sie sich von den bisher untersuchten EP же und ведь, 
die größeren Kotextrestriktionen unterliegen. (Die EP же und ведь sind mit drei 
von 12 analysierten Kotextklassen nicht kompatibel.) 

Die EP da ist im Gegensatz zu же und ведь dem EM übergeordnet: da unter- 
streicht den im Skopus der Partikel stehenden EM als Urteil des Sprechers und 
kontrastiert es mit einem implizierten alternativen Urteil des (realen oder virtuel- 


len) Gesprächspartners. Formal ausgedrückt lautet die invariante Bedeutung der 
ЕР da: 


(91) да: Präxa(p)) und E,(a = U) und IM(-E,(a = U), 
wobei U= EM. 


% Vgl. dazu auch ZYBATOW (1990, 91). 
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4.2.4 Ermittlung der invarianten Bedeutungen der Einstellungspartikeln 
разве und неужели 


Die Fragepartikeln разве und неужели können nur im Kotext von sekundären Ent- 
scheidungsfragen vorkommen. Andere Kotexte sind aufgrund der invarianten Be- 
deutungen der EP ausgeschlossen, wie die unten durchgeführten operationellen 
Tests zeigen werden. 

Die Wörterbücher der modernen russischen Gegenwartssprache behandeln 
die EP разве und неужели als Quasisynonyme. Bei USAKOV (1935-1939) beispiels- 
weise finden sich folgende Erklärungen: 


passe’: 1. нареч. В вопросительном предложении, имеющем целью удосто- 
вериться в истинности чего-н., употр. в знач. неужели, правда ли, 
что (ibd., Ш, 1123) 

неужели: вопросит. наречие. Выражает удивление, сомнение в знач. разве? 
возможно ли? (ibd., II, 562) 


Bei OZEGOV (1986) wird folgendes angegeben: 


разве: 1. частица. При вопросе употр. в знач. так ли, правда ли, что 
(ibd., 556) 
неужели: частица. Разве? Возможно ли? (ibd., 354) 


In der AKADEMIEGRAMMATIK (1982) wird die Bedeutung der Partikeln разве und 
неужели folgendermaßen beschrieben: 


„Частицы разве, неужели осложняют вопрос оттенками недоверия, неуверенно- 
сти, сомнения, удивления, недоумения. Они показывают, что вопрос вызван 
несоответствием между представлением говорящего о чем-л. и тем, что этому 
представлению так или иначе противопоставляется“ (ibd., І, 388). 


Die angeführten Zitate lassen die Schlußfolgerung zu, daß es sich bei разве und 
неужели um Synonyme handelt. Legt man jedoch Fragen mit разве und неужели 
muttersprachlichen Informanten vor, sind sie einhellig der Meinung, daß die Sätze 
nicht synonym sind, vgl.: 


(92a) Разве здесь живет учитель? 

(92) Неужели здесь живет учитель? 

(93а) Разве ты не пойдешь вместе со мной? 
(93b) Неужели ты не пойдешь вместе со мной? 


Das heißt, es muß einen Unterschied in den Bedeutungen der beiden Partikeln 
geben, der aber von den modernen Lexika nicht erfaßt wird. Jedoch zeigte bereits 
A. CH. УО$ТОКОУ einen Unterschied in den Bedeutungen von разве und неужели 
in der „Русская грамматика“ auf: 


„Когда вопрошающий уверен в противном тому, о чем вопрос идет, тогда пред- 
ложение начинается наречием вопросительным разве: например, ‘Разве он это 
сделал?’... Когда же сомневается в подлинности того, о чем спрашивает, тогда 


e Разве verfügt über weitere Bedeutungen. In dem in dieser Arbeit untersuchten Zusammen- 


hang interessiert nur die als erste in den Wörterbüchern aufgeführte Bedeutung, die als qua- 
sisynonym zu неужели aufgefaßt wird. 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


211 


начинает наречиями вопросительными ужели, неужели, например: ‘Ужели он 
это сделал? Неужели ты не видишь?“ (zitiert nach BARANOV 1990, 226 f.) 


Auch in dem Aufsatz von BULYGINA, SMELEV (1982, 322) findet sich ein deutlicher 
Hinweis darauf, daß die Partikeln разве und неужели nicht synonym sind. Sie wer- 
den wie folgt definiert: 


„Разве Р? указывает Ha TO, что говорящий до момента речи считал, что He Р; 
Неужели Р? указывает на то, что говорящий не знал, что Р, и/или что информа- 
ция Р не безразлична для говорящего, в частности, удивляет его, так как про- 
тиворечит имеющимся к моменту речи обстоятельствам.“ 


Die axiologische Komponente der Verwunderung oder des Zweifels, auf die Mut- 
tersprachler bei der Explikation der Bedeutungen von разве und неужели hinwei- 
sen, wird durch den illokutionären Spielraum des sprachlichen und außersprachli- 
chen Kontextes, in dem die partikelhaltigen Äußerungen stehen, entweder ver- 
stärkt oder abgeschwächt. 

Worin bestehen dagegen die epistemischen Einstellungsbedeutungen der un- 
tersuchten Partikeln? 

Da разве und неужели nur mit dem offenen EM verwendet werden können, 
legen sie den Sprecher von vornherein auf eine offene Einstellung in bezug auf p 
fest. Beide Partikeln werden mit sekundären Entscheidungsfragen kombiniert, de- 
ren Satzintonation aufgrund ihrer Markiertheit eine implizierte Einstellung bein- 
haltet, die infolge des offenen EM dem Sprecher zugeordnet wird. Der Unterschied 
zwischen den Partikeln разве und неужели muß demnach in der implizierten Spre- 
chereinstellung zu finden sein, worauf auch die folgende Bedeutungsexplikation 
von BARANOV (1990, 230) hinweist: 


„... при употреблении неужели в истинных вопросах говорящий допускает, что 
в данной ситуации может быть Р, а при произнесении разве (по крайней мере, 
до момента речи) — нет.“ 


Zur Illustration führt BARANOV (ibd.) folgende Situation an: 


„... субъект X предполагает, что некто У должен прийти в момент времени L 
Наступает г и некто С сообщает X, что Y не пришел. Если X предполагает, что 
Ууже пришел (например, Х видел Уили Х по каким-то другим причинам совер- 
шенно уверен в том, что Упришел), то, скорее всего, последует вопрос: ‘Разве 
Y не пришел?’ Если X не уверен в том, что У пришел, и у Ха нет особых при- 
чин сомневаться в словах С, то последует вопрос: ‘Неужели Уне пришел?" 


Analysieren wir die beiden Beispiele aus der angegebenen BARANOVschen Explika- 
tion: 


(94) Разве Y ne пришел? 
(95) Неужели Y ne пришел? 


In Beispiel 94 ist (bzw. war bis zum Sprechzeitpunkt) der Sprecher der Meinung, 
daß Ygekommen sei, jedoch hat er zum Sprechzeitpunkt Gründe, diese seine Mei- 
nung zu bezweifeln und das Gegenteil in Betracht zu ziehen. Der implizierten ne- 
gativen Sprechereinstellung zu ~р steht folglich die wörtlich realisierte positive Ein- 
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stellung eines unspezifizierten Einstellungsträgers zu -р gegenüber. Formal ausge- 
drückt lautet folglich die Einstellungsbedeutung von (94): 


(94°) OXpos,(-p)) und ІМ(-~роѕѕ,(~р)). 


In (95) dagegen läßt der Sprecher zum Sprechzeitpunkt die Möglichkeit zu, дай Y 
gekommen sei. Aufgrund des offenen EM kann diese Sprechereinstellung nur im- 
pliziert werden, die wörtlich realisierte positive epistemische Einstellung zu p wird 
einem unspezifizierten Einstellungsträger zugeordnet. Somit läßt sich die Einstel- 
lungsbedeutung von (95) wie folgt darstellen: 


(95°) 0(оз,(-р)) und ІМ(роз», (~р)). 


Die Gemeinsamkeit in der invarianten Bedeutung zwischen den untersuchten Par- 
tikeln разве und неужели besteht demzufolge darin, daß beide EP den Sprecher auf 
eine offene Haltung in bezug auf die positive epistemische Einstellung eines unspe- 
zifizierten Einstellungsträgers zu p festlegen. Der wesentliche Unterschied der EP 
разве und неужели besteht jedoch darin, daß разве eine alternative Sprechereinstel- 
lung hinsichtlich р impliziert, während неужели es dem Sprecher erlaubt, die Mög- 
lichkeit einer analogen implizierten Einstellung in Betracht zu ziehen. 
Betrachten wir folgende Beispiele: 


(96) А А сейчас они с нянькой ходят на набережную. 
А у вас разве нянька есть опять? 
А Опять. Она на четыре дня, на четыре часа наша тетя Ксеня. 
(МЕ, 1, 8) 


(97) Б Она очаровательна. Самая обаятельная, самая умная. 

Она очень интересная. 

Б Самая широкая женщина на нашей кафедре была. Проводили ее без всякого 
почтения, и вообще как будто человека и не было. Как будто пятьдесят лет она 
и не работала там! Никто не сказал ни одного слова. 

А Неужели она пятьдесят лет работала? 

Б Чего-то очень много во всяком случае. Ну сорок может быть. 
(МЕ, И, 140) 


In Beispiel 96 ist (bzw. war bis zum Sprechzeitpunkt) die Sprecherin Б der Mei- 
nung, daß A kein Kindermädchen habe, jedoch hat sie zum Sprechzeitpunkt Grün- 
de, die aus dem vorangegangenen Gesprächsschritt der Sprecherin A geschlußfol- 
gert werden können, diese ihre Meinung zu bezweifeln und das Gegenteil in Be- 
tracht zu ziehen. Dieser implizierten negativen Sprechereinstellung von B steht die 
wörtlich realisierte alternative positive Einstellung eines anderen Einstellungsträ- 
gers gegenüber. Formal ausgedrückt lautet folglich die Einstellungsbedeutung des 
Satzes mit der EP разве in Beispiel 96: 


(96°) 0(pos,(p)) und 1М(—роз;„(р)). 


In Beispiel 97 läßt die Sprecherin A zum Sprechzeitpunkt die Möglichkeit zu, daß 
p zuträfe, nämlich, daß die Person, um die es bei dieser Dialogsequenz geht, 50 
Jahre gearbeitet habe. Aufgrund des offenen EM kann diese positive Sprecherein- 
stellung nur impliziert werden, die wörtlich realisierte analoge epistemische Ein- 
stellung zu p wird einem unspezifizierten Einstellungsträger zugeordnet. Somit läßt 
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sich die Einstellungsbedeutung des Satzes mit der ЕР неужели in (97) wie folgt 
darstellen: 


(97°) 0(роз,(р)) und IM(pos;,(p)). 


разве und неужели in rhetorischen sekundären Entscheidungsfragen 


Sowohl die EP разве als auch die EP неужели können in rhetorischen sekundären 
Entscheidungsfragen verwendet werden. 


(98) A Маркса любите? 
Б Я его очень ценю. 
А И дедушку Ленина? 
Б Не люблю — как можно любить политического деятеля? Разве можно, напри- 


мер, любить Наполеона, Петра 1? 
(АЗЕ 20/1998) 
(99) А Есть ли что-то, что может заставить вас заплакать? 
Б Не знаю. Если у меня еще остались слезы, значит, заплачу. 
А 
Б 


А как же расхожая мудрость насчет того, что мужчина сильный и плакать не 
должен? 


А что мужчина — не человек? Разве у мужчин не бывает горя? 
(АЕ 14/1998) 


(100) Искусство и религия — это две вещи, которые объясняют человеку, зачем он сущест- 
eyer. Но человеку нужны и развлечения. Еще древние говорили: „Хлеба и зрелищ". 
Сейчас у нас и то, и другое, слава Богу, есть. Когда я в сотый раз слушаю сочинения 
Моцарта и они меня всего переворачивают, я думаю, неужели люди глухие? Неуже- 


ли эти 16-18-летние бритоголовые никогда не испытывают этих чувств? 
(АЕ 17/1998) 


(101) ...Именно ему [продюссеру Тетерину - Е. MI удалось договориться с Паваротти. 
Именно ему доверила представлять свои интересы Монтсеррат Кабалье. Именно ему 
удалось подготовить сейчас космический проект: гастроли легендарной Джесси Нор- 
ман. 


Неужели мы ее услышим? ... Неужели и мы сможем рассказывать друзьям и знако- 


мым о ее пении теми же восторженными словами, как наш главный редактор... 
(AiF 15/1998) 


In (98) bezieht sich der Sprecher Б mit der rhetorischen Frage Разве можно, на- 
пример, любить Наполеона, Петра I? zunächst auf seine eigene vorangegangene 
rhetorische Frage Как можно любить политического деятеля? Die in dieser Frage 
implizierte negative Sprechereinstellung zu р stellt die Meinung des Sprechers Б zu 
p dar. Diese Meinung unterstreicht der Sprecher B durch die darauffolgende rheto- 
rische Frage mit der Partikel разве, wobei die implizierte negative Sprechereinstel- 
lung zu p wiederum die Meinung des Sprechers B ist und als Antwort auf die Fra- 
ge aufgefaßt werden kann. Die rhetorischen Fragen nehmen Bezug auf die voran- 
gegangenen Gesprächsschritte des Kommunikationspartners A und die implizier- 
ten Sprechereinstellungen von B ergeben die Antwort auf seine Fragen. 

In Beleg 99 nimmt der Sprecher Б mit den rhetorischen Fragen A что муж- 
чина — не человек? und Разве у мужчин не бывает горя? Bezug auf den vorange- 
gangenen Gesprächsschritt seines Kommunikationspartners А. Die implizierten ne- 
gativen Einstellungen des Sprechers B stellt die Antwort von B auf die Frage von A 
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А как же расхожая мудрость насчет того, что мужчина сильный и плакать не дол- 
жен? dar, wobei die implizite ARGUMENTATION von Б wie folgt aussieht: 


a) Ein Mensch kann Kummer haben. 
b) Ein Mann ist ein Mensch. 


c) Ein Mann kann Kummer haben. 


Die EP неужели erfüllt in rhetorischen Fragen andere Funktionen als die EP разве. 
In Beispiel 100 drückt der Sprecher mit den rhetorischen Fragen Неужели люди 
глухие? Неужели эти 16-18-летние бритоголовые никогда не испытывают этих 
чувств? seine Hoffnung aus, daß p nicht zuträfe und sich allem Anschein nach als 
falsch herausstellen möge. In (101) dagegen drücken die rhetorischen Fragen He- 
ужели мы ee услышим? ... Неужели и мы сможем рассказывать друзьям U 3HAKO- 
мым о ее пении теми же восторженными словами, как наш главный редактор... die 
Verblüffung des Sprechers darüber aus, daß р eintreten wird. Dadurch, daß der 
Sprecher keine Antwort auf seine Fragen erwartet, sondern diese assertiv uminter- 
pretiert werden (in 100: Ich hoffe, daß p nicht zutrifft und in 101: Ich bin verblüfft da- 
rüber, daß р eintreten wird) gehören die Fragen mit der Partikel неужели in den Bei- 
spielen 100 und 101 zu den rhetorisch verwendeten. 


Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zu den EP разве und неужели 
Die EP разве und неужели unterliegen starken Kotextrestriktionen. Da sie Frage- 
partikeln sind, können sie nur in Fragen verwendet werden, und zwar nur in se- 
kundären Entscheidungsfragen. Sowohl разве als auch неужели können mit rheto- 
rischen Sekundärfragen kombiniert werden. 

Die ЕР разве stellt der Sprechereinstellung, die aufgrund des offenen EM nur 
implizit realisiert werden kann, die wörtlich realisierte gegenteilige Einstellung zu p 
eines unspezifizierten Einstellungsträgers gegenüber. Mit anderen Worten: Der 
Sprecher ist (bzw. war bis zum Sprechzeitpunkt) der Meinung, daß p eingetreten 
sei, jedoch hat er zum Sprechzeitpunkt Gründe, diese seine Meinung zu bezwei- 
feln und das Gegenteil in Betracht zu ziehen. Formal ausgedrückt läßt sich die in- 
variante Bedeutung von разве wie folgt darstellen: 


(102) разве: O(pos,(p)) und IM(-pos;,(p)). 


Die EP неужели dagegen stellt der Sprechereinstellung, die wegen des offenen EM 
nur impliziert werden kann, die wörtlich realisierte analoge Einstellung zu p eines 
unspezifizierten Einstellungsträgers gegenüber. Anders gesagt: Der Sprecher läßt 
zum Sprechzeitpunkt die Möglichkeit zu, daß p eingetreten sei. Somit kann die in- 
variante Bedeutung der EP неужели folgendermaßen dargestellt werden: 


(103) неужели: 0(роз,(р)) und IM(poss,(p)). 


Die Gemeinsamkeit in der invarianten Bedeutung zwischen den untersuchten Раг- 
tikeln разве und неужели besteht darin, daß beide EP den Sprecher auf eine offene 
Haltung in bezug auf die wörtlich realisierte epistemischen Einstellung zu p fixie- 
ren. Der wesentliche Unterschied zwischen разве und неужели besteht jedoch dar- 
in, daB разве den Sprecher auf eine alternative implizierte Einstellung hinsichtlich 
р festlegt, während неужели es dem Sprecher ermöglicht, eine analoge Einstellung 
implizit in Erwägung zu ziehen. 
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4.3 Epistemische Einstellungspartikein als Konsens- und Dissens- 
marker in persuasiven Dialogen 


4.3.1 Einleitende Bemerkungen 


Einstellungspartikeln sind ein typisches Merkmal der gesprochenen informellen 
Sprache, sie treten vorwiegend in spontan geführten Gesprächen auf. Je informeller 
und Yertraulicher der Charakter des Dialogs ist, um so größer ist die Anzahl der 
EP.” Dieses Phänomen ist mit der invarianten Bedeutung von EP erklärbar: EP 
bringen die Haltung des Sprechers zu einer epistemischen Einstellung zum Aus- 
druck und setzten sie in Bezug zu einer weiteren Einstellung eines anderen Einstel- 
lungsträgers zum selben Sachverhalt. Dieser Partikelbedeutung haften Subjektivität 
und Vagheit - aus der das schier unendlich scheinende Illokutionspotential der EP 
resultiert - an. Subjektivität und Vagheit (letztere ist gerade für implizierte Einstel- 
lungen charakteristisch) und daraus resultierende Nichtüberprüfbarkeit und Nicht- 
einklagbarkeit von Äußerungen sind jedoch sprachliche Merkmale, die in offiziel- 
ien und wissenschaftlichen Text- und Dialogsorten fehl am Platze sind. Aufgrund 
ihrer kommunikativen Kompetenz passen die Interaktionsteilnehmer ihre Sprech- 
weise der jeweiligen Gesprächssituation, die von vielfältigen pragmatischen Fakto- 
ren determiniert wird, an und verwenden die zur Situation passenden sprachlichen 
Mittel. Folglich werden EP aufgrund ihrer genannten Eigenschaften vorwiegend in 
informellen Alltagsdialogen verwendet, bei denen eine subjektive und vage Fär- 
bung der Sprechweise nicht als störend und unpassend empfunden wird. 

Im folgenden sollen die kommunikativen Rollen der EP же, ведь, unbetontes 
da, разве und неужели als Konsens- bzw. Dissensmarker in persuasiven Sprech- 
handlungen in alltagssprachlichen Dialogen in Fallstudien aufgezeigt werden. 

Noch eine kurze Bemerkung zu dem Terminus ‘Marker’: Marker wird hier 
nicht als Illokutionsindikator verstanden! Wie aus der Bedeutungsanalyse der ЕР 
hervorgeht”, besitzen die EP keine Bedeutungen wie beispielsweise “Verwunde- 
rung’, ‘Zweifel’, ‘Widerspruch’ per se und somit können sie auch keine Sprech- 
handlungen konstituieren. Das heißt: EP sind keine illokutiven Indikatoren. Sie 
besitzen jedoch ein illokutives Potential, das in einer konkreten Sprechhandlung 
aktiviert wird und in der Interaktion mit anderen sprachlichen Mitteln und dem 
Situationskontext am Aufbau der illokutionären Rolle einer Außerung beteiligt ist. 
Indem der Sprecher seinem Gesprächspartner seine Einstellung zum diskutierten 
Sachverhalt p durch EP mitteilt, versucht er, seinen Interaktionspartner zu beein- 
flussen und den weiteren Dialogverlauf in eine für ihn genehme Richtung zu len- 
ken. 

Eine Persuasionshandlung setzt einen Dissens der Handlungsteilnehmer in 
bezug auf das Handlungsziel Z voraus, der in einer unterschiedlichen Einstellung 
der Interaktanten zu Z besteht. Damit der Proponent sein Handlungsziel realisie- 
ren kann, muß er seinen Opponenten derart verbal beeinflussen, daß zwischen den 
Kommunikationsteilnehmern eine übereinstimmende Einstellung, m.a.W. ein 
Konsens, hinsichtlich Z erreicht wird.” Einstellungspartikeln spielen bei einem 
Persuasionsprozeß eine aktive Rolle: Aufgrund ihrer invarianten Bedeutung und 
des sich erst im Kontext entfaltenden Illokutionspotentials können EP vom Spre- 
cher als konsens- oder dissensfördernde sprachliche Mittel eingesetzt werden, sie 


Vgl. dazu auch die Ausführungen in RATHMAYR (1985, 263 Г.). 
Vgl. Kapitel 4.2. 
Vgl. dazu Kapitel 2.1. 
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können dem Gesprächspartner etwas suggerieren oder ihn in eine Sackgasse zwän- 
gen. In Tabelle 5 sind die invarianten Bedeutungen der EP же, ведь, unbetontes da, 
разве und неужели zusammenfassend dargestellt. 


Tabelle 5: Die invarianten Bedeutungen der EP же, ведь, unbetontes da, разве und неужели 


Präs(a(p)) und E,(a = U) und ІМ(-Еуа = U), 
wobei U=EM 


Die EP же assertiert potentiell die in ihrem Skopus stehende Sprechereinstellung 
und stellt diese einer alternativen Einstellung des Adressaten oder eines unspezifi- 
zierten Einstellungsträgers gegenüber. Auch die EP ведь legt den Sprecher auf die 
im Skopus der Partikel stehende Einstellung fest und assertiert potentiell die in 
ihrem Skopus stehende epistemische Einstellung. Die Sprechereinstellung bezieht 
sich auf eine mit der assertierten Einstellung korrespondierenden Einstellung, 4. В. 
ведь unterstellt dem Adressaten oder einem anderen Einstellungsträger eine analo- 
ge Einstellung. 

Die EP да ist im Gegensatz zu же und ведь dem EM übergeordnet: da unter- 
streicht den im Skopus der Partikel stehenden EM als Urteil des Sprechers und 
kontrastiert es mit einem implizierten alternativen Urteil des (realen bzw. virtuel- 
len) Gesprächspartners. 

Die EP разве und неужели gehören zu den Fragepartikein, sie können nur in 
sekundären Entscheidungsfragen auftreten. Die EP разве stellt der Sprechereinstel- 
lung, die aufgrund des offenen EM nur implizit realisiert werden kann, die wörtlich 
realisierte gegenteilige Einstellung zu p eines unspezifizierten Einstellungsträgers 
gegenüber, d. h. der Sprecher ist (bzw. war bis zum Zeitpunkt des Sprechens) der 
Meinung, daß p eingetreten sei, zum Sprechzeitpunkt hat er jedoch Gründe, diese 
seine Meinung zu bezweifeln und das Gegenteil in Betracht zu ziehen. Die EP не- 
ужели hingegen stellt der Sprechereinstellung, die wegen des offenen EM nur im- 
pliziert werden kann, die wörtlich realisierte analoge Einstellung zu p eines unspe- 
zifizierten Einstellungsträgers gegenüber. Anders gesagt: Der Sprecher läßt zum 
Sprechzeitpunkt die Möglichkeit zu, daß p eingetreten sei. 

Im folgenden sollen die Funktionen der EP же, ведь, unbetontes да, разве 
und неужели als Konsens- bzw. Dissensmarker in Fallstudien aufgezeigt werden. 
Da die illokutionären Funktionen der EP in Abhängigkeit von einem bestimmten 
sprachlichen und außersprachlichen Kontext stark variieren und die untersuchten 
Partikeln über unendlich scheinende illokutionäre Möglichkeiten verfügen, kann 
hier im folgenden nur auf die Hauptfunktionen, die die EP же, ведь, unbetontes 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


217 


да, разве und неужели in persuasiven Gesprächen erfüllen, aufmerksam gemacht 
werden. 


4.3.2 Die Einstellungspartikel ме als Dissensmarker 


Im folgenden soll die illokutionäre Funktion der EP же in persuasiven Dialogen, 
deren Wesen darin besteht, den Kommunikationspartner zu einem bestimmten 
Handlungsziel zu persuadieren, analysiert werden. Untersuchen wir den Beleg 104: 


(104): 
ТА Я когда сейчас гляжу на современных этих актеров, вот типа этого Н., я не 
р могу смотреть на эту подлость. 
3 b Ты же ne знаешь его. 
В Какой он был, какой он был хороший, молодой, какой он был чудесный моло- 
дой, и какой дрянь сейчас, молодой он чудесный был, просто восхитительный. 
(МЕ, П, 46) 


In dem Gesprächsausschnitt, in dem sich drei Kommunikanten über Schauspieler 
unterhalten, teilt Teilnehmer A im ersten Zug seine Meinung über die heutigen 
Schauspieler mit, aus der implizit die BEHAUPTUNG Современные актеры типа 
Н. подлые geschlußfolgert werden kann. Gegen diese BEHAUPTUNG wendet sich 
der Dialogteilnehmer Б mit der FESTSTELLUNG Ты же ne знаешь его. Folglich 
besteht zwischen A und B ein Dissens hinsichtlich der Richtigkeit der Meinung 
von A. Die EP »ce erfüllt in diesem Kontext die Funktion eines Dissensmarkers. 
Aufgrund ihrer invarianten Bedeutung” wird durch же die positive epistemische 
Einstellung уоп Б zu dem negierten Sachverhalt -p, der durch die Proposition Ты 
не знаешь его sprachlich ausgedrückt wird, unterstrichen. Gleichzeitig unterstellt Б 
seinem Gesprächspartner A versuchsweise eine negative implizierte Einstellung zu 
~р, um damit einen gemeinsamen epistemischen Ausgangspunkt für die weitere 
Kommunikation zu sichern. Der Teilnehmer Б rekurriert mit der Partikel же auf 
folgenden Syllogismus (der hier jedoch nicht ausgesprochen wird): 


a) Wenn ich jemanden nicht kenne, dann kann ich nichts über 
seine persönlichen Charaktereigenschaften aussagen; 
b) du kennst N. nicht; 


© also kannst du nicht wissen, daß N. infam ist. 


Mit diesem Rekurs auf allgemein bekanntes Weltwissen signalisiert Б, daß er das 
Gespräch nicht beenden will und zeigt somit prinzipielle Kooperationsbereitschaft 
(in Beachtung des GRICEschen Kooperationsprinzips). Gleichzeitig wird der emo- 
tionale Dissens, der oft durch Widerspruch oder Zurückweisung in Alltagsgesprä- 
chen entstehen kann, gemildert, denn durch die Verwendung der EP же zeigt Б, 
daß er eine alternative Einstellung seines Kontrahenten zu ~р antizipiert, auf die 
sich A im folgenden Gesprächsschritt berufen könnte. Weiterhin hat sich Б durch 
die Verwendung der Partikel же die Möglichkeit offengehalten, sein eigenes Dee" 
zu wahren, sollte die FESTSTELLUNG Ты не знаешь его nicht zutreffen: er zeigt 


33 
34 


Vgl. Kapitel 4.2.1. 
Zu dem Terminus ‘face’ vgl. BROWN, LEVINSON (1987). 
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eine alternative Einstellung zu -p, auf die er sich notfalls beziehen könnte, explizit 
an. 

Die nachfolgenden Züge (auch die nicht in 104 aufgeführten) zeigen, daß auf 
den dissenserzeugenden Zug von B nicht eingegangen wird, und B insistiert auch 
im weiteren nicht auf seiner FESTSTELLUNG. 

Beispiel 104 demonstriert die vielfältigen illokutionären Zwecke der Partikel 
же in persuasiven Sprechhandlungen. Ihre Hauptfunktion ist es, Dissens anzuzei- 
gen. Im Unterschied zu anderen sprachlichen Ausdrucksmitteln signalisiert же ei- 
nen weniger kategorischen Dissens. Kategorisch verstehe ich dabei als pragmati- 
sche Kategorie, die anzeigt, ob der Argumentierende einen Widerspruch zuläßt 
oder gänzlich ausschließt. Dissensmarker, d. h. sprachliche Ausdrucksmittel, die 
den Widerspruch eines Kommunikanten ausdrücken, können auf einer offenen 
Skala angeordnet werden, die zwei Pole besitzt: Der eine Pol markiert nicht-katego- 
rischen Widerspruch, der andere kategorischen Widerspruch. Bildlich läßt sich die 
Skala folgendermaßen darstellen: 


Dissensmarker 


nichtkategorischer kategorischer 
Widerspruch Widerspruch 


Abbildung 3: Offene Dissensmarker-Skala 


Zu den sprachlichen Ausdrucksmitteln, die einen weniger kategorischen Wider- 
spruch anzeigen, gehört die EP »ce. Kategorischen Widerspruch kann ein Sprecher 
2. В. durch Äußerungen wie Her, ner, ner! oder Это полная чушь! oder Просто 
ерунда какая-то! ausdrücken, durch die unter Umständen die Person des Kontra- 
henten diffamiert werden kann und die einen starken emotionalen Dissens auslö- 
sen können. 

Im folgenden Dialogausschnitt sollen weitere illokutionäre Möglichkeiten der 
Partikel же aufgezeigt werden, vgl.: 


(105): О больных u болезнях. 


А — женщина, 46 лет, филолог, ученый. 
Б — женщина, 40 лет, филолог, ученый. 
В — мужчина, 56 лет, филолог, ученый. 
Запись сделана в комнате. 


А ... В свое время очень увлекались чесночной настойкой. 
Вот бабушке очень в свое время помогало. 
А чеснок вообще что-то считается ... для чего он вреден? 
Сердцу вреден? 
Сердцу, по-моему, плохо. 
Нет, нет, нет. 
На почки действует. 
А у меня всегда сердце после лука и чеснока. 
В большом количестве — болит. 
Se He знаю, почему. 
А А там небольшое количество, 
там же десять капелек этой чесночной настойки. 
У бабушки тоже было вот такое сильное головокружение, 
она лежала, 


ы ad © 
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прямо совсем не могла, 
а это очень подняло ее на ноги. 
(МЕ, П, 15) 


16 


Die Züge 1 bis 4 des Dialogausschnitts 105 gehören zum Vorfeld der persuasiven 
Kommunikation, wobei der Teilnehmer B mit seinen Fragesprechhandlungen (vgl. 
Züge 3 und 4) das Gespräch darauf bringt, daß Knoblauch gesundheitsschädigend 
sei. Als Antwort auf die Frage von В stellt die Teilnehmerin Б im fünften Zug in 
elliptischer Form die BEHAUPTUNG auf, daß Knoblauch für das Herz schlecht 
sei (wobei Б die Subjektivität ihrer BEHAUPTUNG durch по-моему betont). Ge- 
gen diese BEHAUPTUNG legt іп Zug 6 die Teilnehmerin A explizit Widerspruch 
ein (vgl. Нет, нет, нет). Damit fungieren im weiteren Б als Proponentin und A als 
Opponentin. A stellt im siebten Zug die Contra-These /Чеснок/ На почки действует 
auf. In den folgenden Zügen 8 und 9 verweist die Proponentin B auf ihre eigenen 
subjektiven Erlebnisse, die sie als Argumente für ihre These anführt. Sie macht je- 
doch augenblicklich im zehnten Zug darauf aufmerksam, daß sie sich ihre persön- 
lichen Erfahrungen nicht erklären kann. Hier wendet die Opponentin A folgendes 
ein: A там небольшое количество und im nächsten Zug expliziert sie ihre FEST- 
STELLUNG durch eine weitere FESTSTELLUNG: ram же десять капелек этой 
чесночной настойки, in der die Partikel же verwendet wird. Auch in diesem Kon- 
text signalisiert же einen Dissens zwischen den Kommunikanten. In Indikativsät- 
zen assertiert же die positive Einstellung des Sprechers zum diskutierten Sachver- 
halt p und stellt der Sprechereinstellung eine negative Einstellung eines anderen 
Einstellungsträgers gegenüber, die in diesem Fall der Proponentin Б zugeschrieben 
wird und die A aus den vorangegangenen Gesprächsschritten von Б bekannt ist. 
Somit stellt A durch же ihre eigene positive epistemische Einstellung der ge- 
genteiligen Einstellung von Б gegenüber. Damit zeigt же die vorhandenen unter- 
schiedlichen Positionen zu dem Sachverhalt an und schafft eine gemeinsame epi- 
stemische Grundlage, von der aus im weiteren Verlauf des Gesprächs ein Konsens 
geschaffen werden kann. 

In der folgenden Analyse des Beispiels 106 wird gezeigt, wie sich das Illoku- 
tionspotential der EP же entfaltet, wenn die Partikel in sekundären Entscheidungs- 
fragen verwendet wird. 


(106): О больных u болезнях. 


А — женщина, 46 лет, филолог, ученый. 
Б — женщина, 40 лет, филолог, ученый. 
Запись сделана в комнате. 


ТА ..Всли приступ стенокардии, электрокардиограмма будет плохая, она 


будет собственно инфарктная почти. 

Приступ кончился и тем отличается стенокардия от инфаркта, что элек- 
трокардиограмма вернулась к норме. 

При инфаркте она не вернется... 

У него [у В -Е. М.) не бывает приступов стенокардии. 
Откуда ты знаешь? 

Но это же боль? 

Не всегда. 

Не всегда. 

Она бывает всякая. 

Это первое. 


2 


e ge ч e чм a ч 
мы Di 
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И © z 
Второе: электрокардиограмма может быть плохой от так называемой 


кардиопатии, которая связана просто с возрастом. 
(МЕ, II, 17) 


In dem Ausschnitt 106 eines persuasiven Dialogs stellt die Teilnehmerin Б im vier- 
ten Gesprächsschritt die BEHAUPTUNG У него не бывает приступов стенокардии 
auf. Daraufhin reagiert ihre Kommunikationspartnerin A mit der Frage Откуда ты 
знаешь?, die signalisiert, daß A die BEHAUPTUNG von Б nicht akzeptiert. Somit 
besteht ein Dissens zwischen den Interaktantinnen in bezug auf die These von Б У 
него не бывает приступов стенокардии. Daraufhin reagiert die Proponentin Б mit 
der sekundären Entscheidungsfrage Ho это же боль? 

Bei einer sekundären Entscheidungsfrage mit der ЕР же werden zwei alterna- 
tive Einstellungen impliziert: Der wörtlich realisierten, im Skopus von же stehen- 
den assertierten positiven Sprechereinstellung, die aufgrund des offenen EM nur 
implizit dem Sprecher zugeordnet werden kann, wird die implizierte negative Ein- 
stellung des Gesprächspartners gegenübergestellt. 

RESTAN (1972) bezeichnet Entscheidungsfragen mit же als präsumtive Fra- 
gen. Präsumtive Fragen sind solche Fragen, bei denen der Sprecher in seiner For- 
mulierung der Frage eine bestimmte Erwartungshaltung in bezug auf die zu erwar- 
tende zustimmende oder ablehnende Antwort miteinfließen läßt. Diese Erwar- 
tungshaltung kann beispielsweise lexikalisch durch Adverbien, Modalwörter, Paren- 
thetika oder EP zum Ausdruck gebracht werden. Durch die positive epistemische 
(implizierte) Sprechereinstellung zum diskutierten Sachverhalt p, die durch die 
Partikel же ausgedrückt wird, wird signalisiert, daß der Sprecher eine eher positive 
als negative Antwort erwartet. (Eine negative epistemische Sprechereinstellung in 
einer Entscheidungsfrage drückt dagegen aus, daß der Sprecher eine negative Ant- 
wort für wahrscheinlicher hält.) 

Durch ihre präsumtive Frage Ho это же боль? mit der Partikel же gibt die 
Proponentin zu verstehen, daß sie mit einer zustimmende Antwort auf ihre Frage 
rechnet. Somit fungiert diese Fragesprechhandlung als Pro-Argument für die These 
der Proponentin. 

In dem abschließenden Gesprächsschritt der untersuchten Dialogsequenz wi- 
derspricht die Opponentin erneut der Proponentin (vgl. die Züge 7 und 8) und 
stützt anschließend mit objektiven Argumenten ihren Widerspruch (vgl. die Züge 9 
bis 11). 


Zusammenfassung der Untersuchungsergebnise zur EP же 

Die Hauptfunktion der EP же in persuasiven Sprechhandlungen besteht darin, Dis- 
sens zwischen den Kommunikanten anzuzeigen. Die EP же wird vorwiegend in 
Argumenten verwendet, da sie aufgrund ihrer invarianten Bedeutung zwei alterna- 
tive Einstellungen in bezug auf den diskutierten Sachverhalt gegenüberstellt und 
somit einen gemeinsamen epistemischen Ausgangspunkt schafft, von dem aus es 
im weiteren Gespräch unter Umständen zu einem Konsens kommen kann. 

Da die EP же in persuasiven Dialogen als Dissensmarker auftritt, kann die 
Partikel nur in Zügen auftreten, die eine negative Reaktion des Sprechers auf vor- 
angegangene verbale oder nonverbale Handlungen des Interaktionspartners signali- 
sieren. 
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4.3.3 Die Einstellungspartikel segs als Konsensmarker 


In den folgenden zwei Fallstudien soll die Hauptfunktion der Partikel ведь in per- 
suasiven Alltagsdialogen ermittelt werden. 


(107): О чтении стихов. 


А — женщина, 46 лет, ученый-филолог. 
Б — женщина, 40 лет, ученый-филолог. 
В — мужчина, 56 лет, ученый-филолог. 
Разговор происходит в комнате. 


'B ...раннего Луговского я... 

хотя у него есть знаменитые стихотворения два-три. 
Тоже хрестоматийные. 

Мне они даже не очень нравятся. 

Даже курсантское „Легенда“ знаменитое, не нравится. 
Все дело в том, что ведь... стихи... надо уметь прочитать, тогда они 
только дойдут. 

Нет это, неверно это... 

Конечно, нет. Они 

Нет, верно. 

Прочитать, нет. 

Прочитать про себя, внутренним оком. А... 

Смотря как прочитать. 


au a u һу 


wanya мо m 


Ho их нельзя BOT... быстрочтением читать, пробежать. 
Нельзя, нет. 
Это нет. 


(МЕ, П, 3) 


SE 


In Beispiel 107 unterhalten sich die drei Dialogteilnehmer über das Vortragen und 
Lesen von Gedichten. Als Reaktion auf die Züge 1 bis 5, in denen der Gesprächs- 
teilnehmer B darlegt, daß ihm die Gedichte von Lugovskij nicht gefallen, bringt die 
Sprecherin A im sechsten Zug ihre Überzeugung zum Ausdruck, daß Все дело в 
TOM, что ведь стихи... надо уметь прочитать. Daraus zieht sie die Schlußfolgerung: 
тогда они только дойдут. Dieser BEHAUPTUNG widerspricht В explizit, indem ег 
sagt: Her это, nesepno это... Diesen Widerspruch unterstützt sofort die Dialogteil- 
nehmerin Б, vgl. Gesprächsschritt 8: Конечно, нет. Als Б fortfahren will, wird sie 
von A mit dem insistierenden Zug Her, верно unterbrochen, aus dem hervorgeht, 
daß sie auf der Richtigkeit ihrer Meinung beharrt. Somit besteht ein Dissens zwi- 
schen den Kommunikanten in bezug auf die BEHAUPTUNG von A (vgl. Zug 6). 
Folglich tritt nun A ab sofort bis zur Erzielung eines Konsenses in der Rolle der 
Proponentin auf, und die kontrovers aufgefaßte BEHAUPTUNG ведь стихи... надо 
уметь прочитать fungiert als These. Somit entwickelt sich im folgenden ein persua- 
sives Gespräch. 

Ihre These leitet die Proponentin mit der EP ведь ein. Da ведь die assertierte 
positive Sprechereinstellung auf eine analoge Einstellung eines anderen Einstel- 
lungsträgers bezieht, kann davon ausgegangen werden, daß die Gesprächsteilneh- 
merin A bei der Äußerung ihrer BEHAUPTUNG zunächst vermutete, daß zwi- 
schen ihrer Meinung und der Meinung ihrer Dialogpartner Übereinstimmung herr- 
schen würde. Möglicherweise war die Reaktion der anderen Teilnehmer für sie 
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völlig überraschend und nur durch den Widerspruch von Б und В wurde sie in die 
Rolle der Proponentin, die ihre BEHAUPTUNG argumentativ stützen muß, hin- 
eingedrängt. 

Menschliche Kommunikation kann nur reibungslos funktionieren, wenn die 
Interaktanten auf gemeinsame Regeln, auf Konventionen und auf gemeinsames 
außersprachliches Weltwissen, das vom Alltagswissen über das individuelle Erfah- 
rungswissen bis zum speziellen Bildungs- und Fachwissen reicht, zurückgreifen 
können. Diese Regeln, Konventionen und Wissensbestände sind eng mit dem je- 
weiligen Kulturkreis und der sozialen Gruppe, in denen die Kommunikanten Іе- 
ben, verbunden. Erst der Rückgriff auf gemeinsames Weltwissen ermöglicht 
menschliche Kommunikation und somit auch Alltagsgespräche, anderenfalls wür- 
de jede einfache Äußerung eine weit ausgedehnte Metakommunikation erforder- 
lich machen. 

Mit der Partikel ведь rekurriert die Kommunikantin A in Beispiel 107 auf 
dieses gemeinsame Weltwissen, d. h. sie nimmt in diesem Fall explizit Bezug auf 
das gemeinsame thematische Vorverständnis der Gesprächsteilnehmer, das daraus 
resultiert, daß die drei Interaktanten als Philologen tätig sind. Diesen Rekurs auf 
das gemeinsame Weltwissen deutet auch die Etymologie der EP ведь an, deren 
Bedeutung sich von BEA БТН ‘wissen’ ableitet. Mit dem Rekurs auf bereits Be- 
kanntes versucht die Interaktantin A zu suggerieren, daß die geäußerte BEHAUP- 
TUNG nicht nur subjektiv richtig, sondern allgemein (zumindest von ihren Dialog- 
partnern) akzeptiert wird. FRANCK (1980, 177) bezeichnet den Rekurs auf das ge- 
meinsame Weltverständnis oder auf das gemeinsame thematische Vorverständnis 
als abstrakt-anaphorischen Bezug im Gegensatz zum indexikalisch-anaphorischen 
Bezug, der im Rekurs auf das im konkreten Dialog bereits Erwähnte oder auf das 
in der konkreten Interaktionssituation Offensichtliche besteht. Durch den Bezug 
auf Gemeinsames und Bekanntes, den die Partikel ведь signalisiert, wirkt ведь kon- 
sensfördernd. Doch in Beispiel 107 mißlingt dieser persuasive „Trick“ der Verwen- 
dung der EP ведь: Wie aus den Zügen 7 (Her это, неверно это...) und 8 (Конечно, 
нет) hervorgeht, widersprechen Б und В der Meinung von A. 

Das Beispiel 107 zeigt, daß die Partikel ведь in Thesen auftreten kann. Ge- 
braucht der Proponent in seiner These die EP ведь, signalisiert er, daB er von ei- 
nem Konsens hinsichtlich der These bei seinen Gesprächspartnern ausgeht. Wird 
die These des Proponenten aus irgendwelchen Gründen nicht akzeptiert, bedeutet 
das, daß sich die anderen Teilnehmer über die konsensfördernde Wirkung von ведь 
hinwegsetzen; in Beispiel 107 akzeptieren sie diese Wirkung von ведь einfach des- 
halb nicht, weil sie anderer Meinung als die Proponentin sind. 

In der folgenden Analyse des Beispiels 108 soll gezeigt werden, wie sich die 
invariante Bedeutung der EP ведь auswirkt, wenn die Partikel nicht in der Formu- 
lierung des Handiungsziels, sondern in Argumenten auftritt. 


(108): О диссертации. 


А — женщина, научный работник, 40 лет. 
Б — женщина, научный работник, около 30 лет. 


[ 
Б ..избыточность у Чехова нельзя вот языковыми методами, по-моему, 
изучить. 
2 
A Нет, я думаю, что можно. 


Ы Vgl. VASMER (1953-1958, I, 177 f.). 
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Можно? 

Я думаю, что можно. 

Конечно, рассмотреть состав этих структур, какие они... 

Нет, но ведь там настолько это все сложно психологически... 
Хорошо. 

Это другое дело. 

Какую функцию они выполняют — это уже литературоведческий план. 
Это литературоведческий, конечно. 

А лингвист констатирует. 

(МЕ, 1, 5) 


о оза e a ж ч 
SP DS Dn 


$ 
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In dem Dialogausschnitt 108 unterhalten sich zwei Philologinnen über die wissen- 
schaftliche Arbeit der Teilnehmerin А. Im ersten Gesprächsschritt vertritt Б die 
Meinung, daß ...избыточность у Чехова нельзя вот языковыми методами изучить. 
Daraufhin reagiert A mit einem negativen Bescheid, d.h. sie gibt explizit zu ver- 
stehen, daß sie anderer Meinung sei: Нет, я думаю, что можно (Zug 2). Da in be- 
zug auf die Meinung von B zwischen den Gesprächspartnerinnen keine Überein- 
stimmung herrscht, kommt es im folgenden zu einem persuasiven Dialog, in dem 
jede Kommunikantin die andere von der Richtigkeit ihrer Meinung zu überzeugen 
versucht. In sechsten Zug führt die Teilnehmerin B, die in der Rolle der Proponen- 
tin auftritt, folgendes Argument ап: но ведь там настолько это все сложно психо- 
логически... МИ der Partikel ведь rekurriert Б auf etwas Bekanntes (там настолько 
это все сложно психологически). Indem sie von Gemeinplätzen spricht (zumindest 
für einen profunden Cechov-Kenner), versucht B, ihrer Äußerung Objektivität zu 
verleihen. Damit erreicht die Proponentin zunächst einen Teilerfolg, denn im sieb- 
ten Zug stimmt ihr die Opponentin A mit der Äußerung Хорошо zu. A weist je- 
doch daraufhin, daß es sich bei dem Argument, das Б angeführt hat, um einen 
ganz anderen Sachverhalt als den besprochenen handelt (vgl. die Züge 8 und 9), so 
daß das Argument von B nicht erfolgreich war. 

Wie das soeben analysierte Beispiel zeigt, kann die EP ведь in Argumenten 
verwendet werden. Dabei wirkt sie konsensfördernd, da der Argumentierende mit 
ведь auf gemeinsames Weltwissen und/oder auf gemeinsames thematisches Vorver- 
ständnis rekurriert. Die Partikel kann folglich als persuasives Mittel eingesetzt wer- 
den, um dem Kontrahenten zu suggerieren, daß man eigentlich einer Meinung sei, 
und um hierdurch letztendlich eine zustimmende Reaktion (und somit einen Kon- 
sens) zwischen den Interaktanten zu erzielen. 


Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zur EP ведь 

In persuasiven Dialogen erfüllt die EP ведь aufgrund ihrer invarianten Bedeutung, 
der assertierten positiven Sprechereinstellung zum diskutierten Sachverhalt eine 
analoge (implizierte) Einstellung eines anderen Einstellungsträgers gegenüberzu- 
stellen, eine sowohl konsensfördernde als auch konsenspräsupponierende Funkti- 
on: Entweder signalisiert der Sprecher mit ведь, daß er davon ausgeht, daß sein 
Gesprächspartner ebenfalls Kenntnis vom Zutreffen des Sachverhalts hat, oder er 
erinnert ihn daran, daß der besprochene Sachverhalt bereits bekannt oder offen- 
sichtlich ist oder auch bekannt sein könnte. 

Die EP ведь kann nicht am absoluten Dialoganfang, sondern nur in reaktiven 
Zügen bzw. bei einem längeren monologischen Gesprächsschritt in Folgezügen ver- 
wendet werden. Dabei kann die Partikel sowohl in der Formulierung des Hand- 
lungsziels als auch in Argumenten auftreten. 
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4.3.4 Die Einstellungspartikel да als Dissensmarker 


In den Belegen 109 und 110 wird gezeigt, daß die EP да in persuasiven Gesprächen 
vor allem die Funktion eines Dissensmarkers erfüllt. Analysieren wir zunächst das 
Beispiel 109: 


(109): Разговор в семейном кругу. 


А — женщина, 46 лет, профессор-филолог. 

Б — студентка, 22 лет, физик, дочь А. 

В — мужчина, 73 лет, академик, медик. 

Е — женщина, 77 лет, профессор-медик, мать A, пенсионерка. 
Е — сестра В. 


Это Хеердал? В Америку? 

На какой-то папирусной лодке. 

Он еще не поплыл. 

Ее еще пока через пустыню повезли. 

А-а. 

Наши его плохо принимали тут. 

Грубили ему. 

Ваш... этот специалист по языкознанию. 

А Почему по языкознанию? 

По истории, наверно. 

Нет, языкознание. 

Да... какая-то одна работа давно появилась, да? 
Которая противоречит ему, всей его теории. 

По языку как раз. 

Да по языку ничего не известно, Коля. 

Но просто... те — Ранги Хироа... противоречит... 
Он... сам... из Новой Зеландии... 

И вот его работа противоречит. 

(МЕ, I, 72 f.) 


о ымш 


© Oe A © ла aw N мы 
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In dem angeführten Gesprächsausschnitt unterhalten sich mehrere Familienmit- 
glieder über die Reise Thor Heyerdahls nach Amerika auf einem Papyrusboot. Die 
Züge 1 bis 7 stehen im Vorfeld der persuasiven Kommunikation, die sich ausge- 
hend aus der BEHAUPTUNG (in Form einer Ellipse) der Teilnehmerin B in Zug 8 
entwickelt. Auf diese BEHAUPTUNG reagiert die Teilnehmerin A mit partieliem 
Widerspruch, indem sie die Frage Почему по языкознанию? äußert. Das heißt, der 
Widerspruch der Teilnehmerin A, die sich ab dem neunten Zug in der Rolle der 
Opponentin befindet, bezieht sich nicht auf den ganzen Sachverhalt, sondern nur 
auf die BEHAUPTUNG, daß es Sprachwissenschaftler gewesen seien, die Heyer- 
dahl angegriffen hätten. Daraufhin unterstützt der Teilnehmer В die BEHAUP- 
TUNG von B in Zug 8 mit den argumentativen Zügen 11 bis 14. In den darauffol- 
genden Zügen 15 bis 18 führt die Opponentin A wiederum ihre Argumente gegen 
die BEHAUPTUNGEN der Proponenten B und B an. Sie leitet ihre Argumentati- 
onskette mit der FESTSTELLUNG Да no языку ничего ne известно, Коля ein. Die 
EP да eröffnet die ARGUMENTATION der Proponentin. In Kapitel 4.2.3 wurde 
festgestellt, daß in Indikativsätzen der Sprecher durch die EP да sein assertives 
Urteil unterstreicht und es der implizierten gegenteiligen Einstellung des Ge- 
sprächspartners zu diesem Urteil entgegenstellt. Das heißt, die EP da ist ein 
Marker dafür, daß ein Interaktant in persuasiven Dialogen Widerspruch anmeldet. 
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Somit kennzeichnet да einen Dissens zwischen den Kommunikanten. Durch да 
wird der Widerspruch jedoch gemildert (darauf deutet auch die Anrede des Ge- 
sprächspartners mit Коля hin), d.h. der Argumentierende signalisiert durch da, 
daß er seinen Dialogpartner nicht verletzen und dessen face wahren will. 

Im nächsten Beispiel wird die gerade genannte Funktion des Dissensmarkers 


da besonders deutlich: 


(110): Разговор в семейном кругу. 


А — женщина, 46 лет, профессор-филолог. 
В — мужчина, 73 лет, академик, медик. 


1 
; А Коля, а вот я тебе дам крем... 
Я Ты на ночь помажь... 

В Мм? 
4 
S A Ноги помажь! 

Где болит. 

6 
р В Да не нужно, 


у меня не болит ничего. 


А Нет, тогда не будет больно. 
Понимаешь, это тоже здорово помогает. 
Да не болит... 
ИА На, Коля, специальный крем для ног три. 
Он с камфарным маслом. 
И очень помогает. 
Я только этим и спасаюсь. 


(МЕ, I, 78) 


In dem Dialogausschnitt offenbart die Teilnehmerin A in ihrem ersten Gesprächs- 
schritt, und zwar im zweiten Zug, ihr praktisch-gegenständliches Handlungsziel in 
Form eines RATSCHLAGs, der sprachlich als Imperativ realisiert wird: Ты на ночь 
помажь... Der Gesprächsteilnehmer В, dem dieser RATSCHLAG gilt, meldet zu- 
nächst im dritten Zug Unentschlossenheit an, die nur durch die Interjektion Мм 
(mit Frageintonation geäußert) zum Ausdruck kommt. Im vierten Zug insistiert A 
auf ihrem КАТЅСНІАС, den sie im darauffolgenden Zug erläutert. Daraufhin wi- 
derspricht ihr В explizit, indem er sagt Да ne нужно, und erklärt seine ABLEH- 
NUNG: у меня ne болит ничего (Züge 6 und 7). В ist in diesem Moment in einer 
schwierigen Kommunikationssituation, denn seine Gesprächspartnerin will ihm 
helfen und er lehnt diese Hilfe ab. Um A nicht zu verletzen und einen emotiona- 
len Dissens zu erzeugen, muß B seine ABLEHNUNG diplomatisch formulieren, 
а. В. ег muß eine „milde“ Form der ABLEHNUNG wählen. Dazu benutzt er die 
Partikel da, die in diesem Interaktionszusammenhang dem Widerspruch seitens B 
seine Schärfe nimmt. Die weiteren Züge 8 und 9 der Teilnehmerin A zeigen, daß 
sie nicht beleidigt ist, denn sie führt Argumente an, die beweisen sollen, daß ihr 
RATSCHLAG notwendig und richtig ist. Daraufhin widerspricht B wiederum A 
mit der FESTSTELLUNG Да не болит... 

Mit Hilfe der EP da unterstreicht der Sprecher in Indikativsätzen sein asserti- 
ves Urteil und stellt es der implizierten gegenteiligen Einstellung des Dialogpart- 
ners zu diesem Urteil entgegen. Das heißt, die mit da eingeleitete Äußerung impli- 
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ziert, daß die Gesprächspartnerin уоп В von einer falschen Präsumtion”“, und zwar 
der Annahme, daß das Bein von B schmerzen würde, ausgegangen ist. B wider- 
spricht A demnach implizit, indem er auf die Falschheit der Präsumtion von A 
aufmerksam macht. Somit impliziert er die Schlußfolgerung, daß das Einreiben 
mit der Fußcreme unnötig sei. Doch unbeeindruckt von den Ablehnungsversuchen 
von B insistiert die Proponentin A im elften Zug erneut auf ihrem Handlungsziel 
und in den nachfolgenden drei Zügen stützt sie ihren RATSCHLAG argumentativ. 


Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zur EP unbetontes да 

Die EP da fungiert in persuasiven Sprechhandlungssequenzen als Dissensmarker. 
Aufgrund ihrer invarianten Bedeutung signalisiert die Partikel den Widerspruch 
des Sprechers in bezug auf vorangegangene verbale oder nonverbale Handlungen 
des Interaktionspartners. Wie auch bei der Verwendung der EP же wirkt der Wi- 
derspruch, der durch da eröffnet wird, weniger kategorisch. Somit gibt der Argu- 
mentierende mit Hilfe der EP da zu verstehen, daß er das face seines Gesprächs- 
partners nicht verletzen und ihn nicht brüskieren will. 

Weil die EP da das Sprecherurteil mit einem implizierten alternativen Urteil 
des realen oder virtuellen Dialogpartners kontrastiert, kann die Partikel nur in re- 
aktiven Zügen oder in längeren monologischen Gesprächsschritten in Folgezügen 
auftreten. Die EP da kann sowohl (Contra)Handlungsziele als auch Argumente 
eröffnen. Wird da in Argumenten verwendet, kann sie auf die Falschheit der 
Präsumtionen, von denen der Gesprächspartner ausgegangen war, aufmerksam 
machen. 


4.3.5 Die Einstellungspartikel неужели als Dissensmarker 


Anhand von drei Gesprächsausschnitten soll gezeigt werden, daß die Partikel не- 
ужели in persuasiven Dialogen die Funktion eines Dissensmarkers erfüllt. Untersu- 
chen wir zunächst das Beispiel 111. 


(111): Об узбекских студентах. 


А — женщина, 46 лет, филолог, ученый. 
Б — женщина, 40 лет, филолог, ученый. 
Запись сделана в комнате. 


1 Б ...Я запомнила вот из этого первого своего опыта преподавательского 
первый год. 

И мне досталась группа, она ... считалась с русским образованием, то 
есть сильная. 

И я им должна, это было практическое ... была кафедра, и там давали 
сочинение по картинкам. 

Я вспомнила вот эти вот пересказы. 

Пересказы были тоже чудовищные совершенно. 

Невыносимые. 

Сильная группа писала черт те что! ... 


ч © a. 


36 А a KE ГТ SCH 
Der Terminus ‘Präsumtion’ ist hier im Sinne des lateinischen praesumere >eine Vermutung, 


eine Annahme treffen< verwendet und damit abzugrenzen von dem in der Sprachwissen- 
schaft gebräuchlicheren Begriff ‘Präsupposition’, der die einer Aussage zugrunde liegende 
und als gegeben angenommene Voraussetzung kennzeichnet, die zwar nicht sprachlich reali- 
siert ist, jedoch geschlußfolgert werden kann. 
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Ну уровень развития совершенно, то есть никакого! 

Лена, ну неужели ты думаешь, что это не может быть ... с русскими 
студентами. 

Ну это все к тому же было дико безграмотно. 

С двадцатью, тридцатью ошибками орфографическими. 

А неужели ты думаешь, что наши, увы, русские филологи не делают 
двадцать ошибок? 

Думаю, что нет. 

А я знаю, что делают. 

(МЕ, П, 32 f.) 


S 
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In dem vorliegenden Dialogausschnitt unterhalten sich die beiden Sprecherinnen 
über die Leistungen und die Wissensbestände usbekischer und russischer Studen- 
ten. In den Zügen 1 bis 7, die zum Vorfeld der persuasiven Kommunikation gehö- 
ren, berichtet Б über ihre Lehrerfahrungen mit usbekischen Studenten, wobei sie 
die Leistungen der Studenten als sehr schlecht bewertet und in Zug 8 verallgemei- 
nernd über die usbekischen Studenten sagt: Ну уровень развития совершенно, TO 
есть никакого! Diese BEHAUPTUNG ruft einen Dissens bei der Gesprächspartne- 
rin von Б, der Sprecherin A, hervor. Sie widerspricht mit der Frage Лена, ну не- 
ужели ты думаешь, что это не может быть ... с русскими студентами. Die EP не- 
ужели signalisiert in diesem sprachlichen und außersprachlichen Kontext die Ве- 
troffenheit von A darüber, daß B annimmt, nur usbekische Studenten würden über 
nicht ausreichendes Wissen verfügen und russische Studenten nicht. Gleichzeitig 
drückt неужели die Einstellung von A aus, daß р nicht zutreffen möge. Das heißt, 
sekundäre Entscheidungsfragen gehören in einem Kontext, der die Betroffenheit 
des Sprechers über den Sachverhalt und zugleich seine Einstellung, daß dieser 
Sachverhalt nicht zutreffen möge, anzeigt, zu den präsumtiven Fragen: Wird in der 
Frage mit der EP неужели eine positive epistemische Einstellung wörtlich reali- 
siert, hofft der Sprecher auf eine negative Antwort; im Falle einer negativen Ein- 
stellung dagegen erwünscht sich der Sprecher eine positive Antwort. 

Weil der Sachverhalt p, von dem die Rede ist, für die Kommunikantin A von 
großer Wichtigkeit und erheblicher Bedeutung ist, reagiert sie derartig betroffen. 
Doch ihre Gesprächspartnerin B geht überhaupt nicht auf die Betroffenheit von A 
ein, sondern führt völlig unbeeindruckt vom dem EINWAND der Teilnehmerin A 
als weiteres Argument für ihre These die FESTSTELLUNG Ну это все к тому же 
было дико безграмотно an und expliziert diese mit der FESTSTELLUNG С двад- 
цатью, тридцатью ошибками орфографическими. Daraufhin entgegnet A wiederum 
mit einem EINWAND in Form einer Frage mit der EP неужели: A неужели ты ду- 
маешь, что наши, увы, русские филологи He делают двадцать ошибок? Hier drückt 
die Sekundärfrage mit der Partikel неужели eher die Verwunderung von А aus, daß 
p zutrifft: Daraus, daß die Proponentin B gar nicht auf ihren EINWAND in Ge- 
sprächsschritt 9 eingegangen ist und weitere Argumente für ihre These angeführt 
hatte (vgl. die Zuge 10 und 11), mußte A schlußfolgern, daß sie mit ihrer Befürch- 
tung recht hatte, B glaube nicht, daß das, was sie mit usbekischen Studenten erlebt 
hatte, auch mit russischen Studenten möglich sei. 

Das implizite, im Nebensatz der Frage in Gesprächsschritt 12 enthaltene Ar- 
gument von A lautet: наши русские филологи тоже делают двадцать ошибок (wobei 
das Bedauern der Kontrahentin A, daß letzterer Sachverhalt p, zutrifft, durch die 
Interjektion увы ausgedrückt wird). Im darauffolgenden 13. Zug geht Б endlich auf 
die EINWÄNDE von A ein, indem sie sagt: Думаю, что ner. Diese Antwort zeigt, 
daß Б die EINWANDE von A nicht als Argumente wider ihre These akzeptiert. 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 


via free access 
\ 


00052683 


228 


Daraufhin sagt A kurz und lakonisch: A я знаю, что делают. Mit dieser Anwort 
beweist A sehr überzeugend, daß р, (наши русские филологи тоже делают двадцать 
ошибок) zutrifft, da sie sich auf ihr Wissen von bestimmten Fakten stützt. 

Wie aus dieser persuasiven Sprechhandlungssequenz hervorgeht, fungiert die 
EP неужели im Kontext persuasiver Kommunikation als Dissensmarker. Zusätz- 
lich kann die Partikel weitere illokutionäre Funktionen übernehmen: Außert der 
Sprecher eine sekundäre Entscheidungsfrage mit der Partikel неужели, kann er 
seine Verwunderung oder Betroffenheit über den Sachverhalt signalisieren und 
zugleich seine Hoffnung ausdrücken, daß er nicht zutreffen möge. 

Analysieren wir das nächste Beispiel, in dem die Äußerung mit неужели als 
rhetorische Frage verwendet und somit als starkes persuasives Mittel eingesetzt 
wird, das den Gesprächspartner im Sinne des Argumentierenden beeinflussen soll. 


(112): 


Маргарита вскочила, сильная и живая, и помогла напоить лежащего вином. 
Открыв глаза, тот глянул мрачно и с ненавистью повторил последнее слово: 


- А — Отравитель... 
н Б — Ах! 
Оскорбленье является обычной наградой за хорошую работу, — отве- 
тил Азазелло, — 
неужели вы слепы? 
Но прозрейте же скорей. 
(Bulgakov 1973, 786) 


La a 


In der Dialogsequenz 112 stellt A im ersten Zug die These auf, daß sein Gegen- 
über Б ein Giftmörder sei. Daraufhin will Б diese These widerlegen, weil er sich zu 
Unrecht so bezeichnet fühlt. B argumentiert jedoch nicht explizit, sondern implizit 
mit Äußerungen (vgl. die Züge 2 bis 5), die einem Uneingeweihten in die Situation 
rätselhaft erscheinen müssen, da er ihren Sinn nicht verstehen kann. Als ein Ar- 
gument führt Б u. a. die Frage Неужели вы слепы? an. In diesem Kontext muß die 
sekundäre Entscheidungsfrage mit der EP неужели zu den rhetorischen gerechnet 
werden, denn sie wird hier metaphorisch gebraucht und der Sprecher erwartet zu- 
dem keine Antwort. Mit seiner Frage signalisiert Б seine Verwunderung darüber, 
daß A die gesamte Situation verkennt und zugleich drückt B die Hoffnung aus, 
daß A doch endlich erkennen möge, was passiert ist. Dies bestätigt Б im nächsten 
Zug nochmals mit der ungeduldigen AUFFORDERUNG Но прозрейте же скорей. 
Die EP же unterstreicht in diesem Kontext die AUFFORDERUNG und stellt sie 
dem Handeln des Aufgeforderten gegenüber, aus dem hervorgeht, daß dieser nicht 
beabsichtigt, die geforderte Handlung aus eigenem Antrieb auszuführen. Die Ver- 
bindung Imperativ + же + скорей zeigt die Ungeduld an, mit der der Sprecher die 
Realisierung der geforderten Handlung erwartet. 

Im folgenden Beispiel fungiert die EP неужели wiederum als Dissensmarker, 
sie wird indes in anderer expressiver Funktion verwendet als in den vorangegange- 
nen Belegen. 


7 Ausführlich diskutieren VOLODIN, CHRAKOVSKU (1982) die Verbindung Imperativkonstrukti- 


on + Partikel же + Adverbien наконец, в конце концов, скорее USW. 
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(113): 
А — отец. 
Б — дочка. 


— А ты чего в кино не пошла? — спросил Родионов. 


A 
? Б — Не хочется, — ответила Мария, лениво перегнулась назад, через стул, 
включила приемник... 
А — Странное вы поколение, молодые люди, — заговорил Родионов, — 
иногда просто трудно понимать вас. 

Б — Мы пассивные, неинициативные, равнодушные, — спокойно стала пе- 
речислять Мария и опять перегнулась через стул — за сигаретами, кото- 
рые лежали на приемнике... 


— Неужели активность в том только и заключается, чтобы в кино каж- 
дый вечер бегать? 

А — Не в этом, конечно. 
(Šukšin 1991, 295) 


Anknüpfend an das nonverbale Handeln уоп Б, nicht ins Kino zu gehen (vgl. Zug 
1), entwickelt sich zwischen den Dialogteilnehmern ein Gespräch über das ewige 
Thema ‘Die Jugend heutzutage...’, zu dem schon Sokrates bemerkte: „Die Jugend 
von heute liebt den Luxus, hat schlechte Manieren und verachtet die Autorität. Sie 
widersprechen ihren Eltern, legen die Beine übereinander und tyrannisieren ihre 
Lehrer.“ 

Im dritten Zug stellt Sprecher A, der Vater, die BEHAUPTUNG Странное вы 
поколение, молодые люди auf. Das Gesprächsthema scheint nicht zum ersten Mal 
zwischen Vater und Tochter diskutiert zu werden: Die Tochter expliziert gelang- 
weilt die These ihres Vaters mit der Aufzählung Мы пассивные, неинициативные, 
равнодушные (Zug 5). Damit zeigt sie, daß sie die Meinung ihres Kontrahenten 
schon kennt. Mit dem darauffolgenden sechsten Zug Неужели активность 6 TOM 
только и заключается, чтобы в кино каждый вечер бегать? bezieht sich Б sowohl 
auf die Frage von А А ты чего в кино не пошла? (Gesprächsschritt 1) als auch auf 
die BEHAUPTUNG von A im dritten Zug CTpannoe вы поколение, молодые люди 
und auf ihren eigenen fünften Zug Мы пассивные, неинициативные, равнодушные. 
Die EP неужели drückt hier den Widerspruch und die Ungläubigkeit von Б gegen- 
über dem Sachverhalt p, von dem in der Frage die Rede ist, aus. Zugleich bekun- 
det die Sprecherin B mit dieser Frage, daß sie mit den in den Zügen 3 und 5 aufge- 
stellten BEHAUPTUNGEN nicht einverstanden ist, d. h. zwischen den Interaktan- 
ten besteht ein Dissens in bezug auf die Meinung von A. Mit ihrer Frage provo- 
ziert Б außerdem ihren Dialogpartner, der gezwungen wird, seine Meinung in der 
folgenden Gesprächssequenz weiter zu explizieren und zu verteidigen. 


Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zur EP неужели 

Die EP неужели signalisiert in persuasiven Dialogen einen Dissens zwischen den 
Gesprächspartnern. Ein Sprecher verwendet eine sekundäre Entscheidungsfrage 
mit der EP неужели in der Regel dann, wenn er zum Sprechzeitpunkt annimmt, 
daß p zwar zutrifft, er aber aufgrund bestimmter Umstände darüber verwundert ist. 
Die Fragen mit der EP неужели können in Abhängigkeit von der konkreten Kom- 
munikationssituation und dem diskutierten Sachverhalt Gefühle des Sprechers wie 


Zitiert nach ENKELMANN (0. J., 103). 
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Verwunderung, Verblüffung, Betroffenheit, Befürchtung oder Hoffnung ausdrük- 
ken. 

Ist der behandelte Sachverhalt p für den Sprecher nicht belanglos, kann eine 
Frage mit der EP неужели die Hoffnung des Sprechers ausdrücken, daß р entgegen 
allem Anschein nicht zutreffen möge. In diesen Fällen sind die Fragen mit неуже- 
ли den präsumtiven zuzurechnen: Wird in der Sekundärfrage mit der EP неужели 
eine positive epistemische Einstellung wörtlich realisiert, hofft der Sprecher auf 
eine negative Antwort; im Falle einer negativen Einstellung dagegen erwünscht 
sich der Sprecher eine positive Antwort. 


4.3.6 Die Einstellungspartikel разве als Dissensmarker 


In den Analysen der folgenden vier Fallstudien soll gezeigt werden, daß die EP 
разве neben ihrer Hauptfunktion als Dissensmarker in Abhängigkeit vom jeweili- 
gen Interaktionskontext weitere pragmatische Funktionen erfüllt. Untersuchen wir 
zunächst den folgenden Beleg: 


(114): 


Я [Галина Павловна Вишневская — Е. М.] знала, что мне скоро придется прой- 
ти через „Чистилище“: вербуют именно в первые годы после поступления в театр, 
пока артист не получил еще высоких званий, не завел важных связей и знакомств, 
пока его легко можно запугивать и шантажировать. 

Прихожу в гостиницу „Метрополь“... Встречают меня радостно, как родную: 


; A — Здравствуйте, дорогая Галина Павловна, как приятно вас видеть! 
Садитесь, пожалуйста! 

И с места в карьер, ни минуты не теряя, так называемый Василий Иванович 

мне говорит: 


А — Галина Павловна, мы просим вас нам помочь. 
Б — В чем помочь? 
А — Вы вращаетесь в правительственных кругах, 
часто бываете среди иностранцев на приемах, банкетах... 
И Большой театр — вы знаете, какое это ответственное место! 
Наша страна окружена врагами, 
и долг каждого советского человека — помогать нашим органам безопас- 
ности разоблачать их. 


© Ge A oa vu aA ©, 


...Меня охватила безысходная тоска, ощущение полной безнадежности... Как 
вывернуться из этой мертвой хватки? Боже мой, как же быть? Ведь скажешь им 
„нет“ — уничтожат, как муху. Значит, опять надо хитрить, врать и строить из себя 
наивную дурочку. 

Раскрываю широко глаза и спрашиваю: 


0 Б — Как и где я должна разоблачать врагов? 
У меня ведь такая работа нервная, 

я певица, 

со мной часто истерики случаются, 

и во сне я разговариваю, 

и рассеянная очень... 
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В общем, плету всякий вздор, что в голову придет. А он свое тянет: 


16 А — Ну, что вы, Галина Павловна, вы такая прекрасная актриса, молодая, 
а нервишки подлечить поможем, 
путевочку в санаторий устроим... 
Это мы мигом... 
a Б — Спасибо, не надо. 
А — Тем более, что мы ничего серьезного делать не просим — 


просто нужно понаблюдать за отдельными людьми и сказать нам свое 
мнение о них. 


Разве это трудно? 
Вовсе нетрудно... 
(Višnevskaja 1991, 154 f.) 


In (114) verfolgt der Teilnehmer A, der Proponent, das Ziel, seine Dialogpartnerin 
Б als informelle Mitarbeiterin für den KGB anzuwerben. Б ist das Handlungsziel 
von A bereits vor dem Treffen bekannt. Sie weiß, daß sie sich diesem Handlungs- 
ziel widersetzen wird, d. h. sie tritt in der Rolle der Opponentin auf. 

Nach der Gesprächseröffnung (Züge 1 und 2) steuert der Proponent gleich im 
dritten Zug auf sein Handlungsziel zu, drückt es aber indirekt aus, indem er Б 
schlicht um Hilfe bittet. Auf die Frage der Opponentin, wie sie helfen solle (vgl. 
Gesprächsschritt 4), eröffnet der Proponent seine ARGUMENTATION, die darin 
gipfelt, daß der Proponent sich auf die Pflicht eines jeden sowjetischen Menschen 
beruft, die Feinde des Landes entlarven zu helfen (vgl. Zug 9). Der АПацащог 
каждый, der in der Äußerung долг каждого советского человека — помогать на- 
шим органам безопасности разоблачать их verwendet wird, dient hier dazu, die 
herrschende Ideologie des Kommunismus, die die Interessen der Gemeinschaft 
über die Interessen des Individuums stellt, darzustellen. Damit verfolgt der Propo- 
nent die Argumentationsstrategie der Omnipotenz mit Allquantifikation, nach der 
jeder Sowjetmensch verpflichtet ist, seinem Volk zu dienen, und jeder Sowjet- 
mensch den inneren und äußeren Feind bekämpfen muß. 

Daraufhin stellt sich die Opponentin dumm und naiv, indem sie fragt: Каки 
где a должна разоблачать врагов? Sie argumentiert im folgenden als Individuum, 
das sich der herrschenden Ideologie gegenüberstellt. In den Zügen 10 bis 15 führt 
die Opponentin als Contra-Argumente folgendes an: Y меня ведь такая работа 
нервная, A певица, CO мной часто UCTEPUKU случаются, U во CHE A разговариваю, и 
рассеянная очень... Die ЕР ведь soll in dieser Interaktionssituation den Ргоропеп- 
ten an etwas erinnern, was er ohnehin weiß, daß nämlich die Opponentin einen 
sehr nervenaufreibenden Beruf ausübt und daß sie deshalb über Eigenschaften 
verfügt, die sie für die Erfüllung der Aufgaben, die der Proponent von ihr verlangt, 
gänzlich untauglich machen. Doch der Proponent akzeptiert die Argumente der 
Opponentin nicht und fährt völlig unbeirrt in seiner ARGUMENTATION fort (vgl. 
die Züge 16 bis 19, 21). In Zug 22 erläutert er nochmals genau, was er von seiner 
Kontrahentin erwartet und stellt anschließend die RHETORISCHE FRAGE Разве 
это трудно? (vgl. Zug 23). Zum einen antizipiert der Proponent mit dieser FRAGE 
eine mögliche Meinung der Opponentin (die durch die wörtlich realisierte positive 
epistemische Einstellung zu p ausgedrückt wird) hinsichtlich seiner vorangegange- 
nen Explikation in Zug 22. Zum anderen bekundet der Proponent somit seine 
Zweifel in bezug auf das Zutreffen von p. Insofern gibt er der Opponentin zu ver- 
stehen, daß ~p zutrifft, und signalisiert implizit die Antwort auf seine FRAGE. 
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Diese Implikatur bestätigt der Proponent im nächsten Zug, indem er seine FRAGE 
mit der BEHAUPTUNG Вовсе нетрудно selbst beantwortet. 

Beleg 114 verweist darauf, daß der Sprecher eine Sekundärfrage mit der EP 
разве verwenden kann, wenn er die (tatsächlich existierende oder lediglich antizi- 
pierte) Meinung seines Gesprächspartners bezweifelt und ihm zu verstehen gibt, 
daß nicht p, sondern ~p zutrifft. Damit zeigt разве in persuasiven Dialogen immer 
einen Dissens in bezug auf p zwischen den Kommunikanten an. Außerdem bringt 
der Sprecher mit einer Sekundärfrage mit der EP разве den Gesprächspartner in 
eine Konfliktsituation, denn aus der Frage geht zwar implizit, aber immer eindeu- 
tig, die Einstellung des Sprechers zu р hervor, so daß der Adressat genau weiß; 
welche Antwort der Sprecher von ihm erwartet. Ist er dennoch anderer Meinung 
als der Sprecher und tut dies auch kund, ist der Konflikt zwischen den Interaktan- 
ten vorprogammiert, denn unterschiedliche Meinungen in bezug auf den diskutier- 
ten Sachverhalt rufen zumindest einen emotionalen Dissens auf der Beziehungs- 
ebene hervor. 

Im folgenden Beispiel fungiert die EP разве gleichfalls als Dissensmarker, er- 
füllt jedoch andere zusätzliche illokutive Funktionen als im vorher zitierten Beleg. 


(115): Situationskontext: 

Die Opernsängerin Galina Pavlovna Višnevskaja beschreibt in ihren Memoiren folgende 
Szene, die 1958 in Moskau, als die Hetzkampagne gegen den Schriftsteller Boris Pasternak 
angelaufen war, stattgefunden hat: 


Подходит Ko мне Ha репетиции наш ведущий тенор: 


— Галина Павловна, вы подумайте, какой гад Пастернак-то! 
Это ж надо такое написать! 

— А вы читали? 

— Нет, не читал. 

Где ж взять-то? 

— Так, может, он ничего плохого и не написал? 
— Да как же, 

все газеты пишут, 

разве не читали? 

Гнать такого нужно! 

(ViSnevskaja 1991, 275 f.) 


© m У © Lo ж ba һә н 
D aÙ a 


e 
> 


Zu Beginn der Dialogsequenz äußert sich der Proponent А völlig entrüstet über 
Pasternak und sein Handeln (vgl. die Züge 1 und 2). Die Phrase ж надо, die Inter- 
jektionscharakter besitzt, zeigt, daß der Proponent den Sachverhalt p, der im Ge- 
spräch thematisiert wird, als etwas Ungeheuerliches und Unerwartetes bewertet 
und über sein Zutreffen äußerst erstaunt und verwundert ist (vgl. Zug 2). 

Die Gesprächspartnerin des Proponenten B stimmt seiner Meinung wider sei- 
ne Erwartung jedoch nicht vorbehaltlos zu, sondern fragt ihn, ob er Pasternak gele- 
sen habe (vgl. Zug 3). Der Proponent antwortet wahrheitsgemäß mit Nein (vgl. 
Zug 4) und rechtfertigt sich dafür mit der FRAGE Где ж взять-то? (Zug 5). Die 
Sekundärfrage mit der EP ж (же)? + gebraucht der Sprecher rhetorisch, 4. В. er hat 
kein Informationsdefizit, das er mit der Beantwortung seiner Frage durch seine 
Dialogpartnerin beheben will, denn alle am Gespräch beteiligten Kommunikanten 


e Die ЕР ж steht anstelle уоп же, wenn sie einem Wort folgt, das auf Vokal endet, $. OZEGOV 


(1986, 162). 
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kennen die Antwort aufgrund der zum Sprechzeitpunkt herrschenden politischen 
und gesellschaftlichen Umstände. In Ergänzungsfragen mit der EP же wird die 
offene Haltung des Sprechers in Bezug gesetzt zu der Einstellung eines anderen 
Einstellungsträgers, der weiß, welches Element w bzw. welche Klasse von Elemen- 
ten den präsupponierten Sachverhalt richtig spezifiziert. Durch die markierte Satz- 
intonation wird eine rhetorisch gebrauchte Ergänzungsfrage mit der Partikel we 
emphatisch uminterpretiert. In Zug 5 wird das durch же implizierte Wissen eines 
anderen als „wissen, daß nicht“ verstanden, d. В. es gibt keine Spezifizierungsmög- 
lichkeit für w, für die p gilt. Damit will der Proponent mit seiner RHETORI- 
SCHEN FRAGE ausdrücken, daß es nicht möglich ist, Pasternaks Werke zu be- 
kommen und zu lesen. 

Die Opponentin reagiert mit ihrem nächsten Gesprächsschritt nicht auf die 
RHETORISCHE FRAGE des Proponenten, da die Antwort auf diese ohnehin evi- 
dent ist, sondern auf die FESTSTELLUNG des Proponenten Her, ne читал (Zug 
4), indem sie die FRAGE Tax, может, он ничего плохого u He написал? stellt. Die 
Konjunktion Tax, die hier im Sinne von следовательно, значит gebraucht wird, 
zeigt, daß die Opponentin eine bestimmte SCHLUSSFOLGERUNG zieht. Ihre 
(implizite) ARGUMENTATION sieht folgendermaßen aus: 


a) Sie behaupten, daß p. 
b) Sie verfügen über kein Wissen, daß р. 


c) Sie können zwar behaupten, daß p sei, 
es könnte jedoch auch das Gegenteil -p zutreffen. 


Die Opponentin argumentiert sehr geschickt, da sie nicht einfach GEGENBE- 
HAUPTUNGEN aufstellt, sondern vielmehr versucht, durch objektive ARGU- 
MENTATION ihren Kontrahenten dahin zu bringen, daß er selber aus dem Gesag- 
ten Schlußfolgerungen zieht, die zeigen, daß seine BEHAUPTUNGEN jeglicher 
Grundlage entbehren und demzufolge auch das Gegenteil in Betracht zu ziehen 
ist. Daß -p bloß eine ANNAHME der Орропепііп ist, verdeutlicht das Satzadverb 
может, d. h. sie ist sich nicht sicher, ob ~p zutrifft. Da die Opponentin ihre AN- 
NAHME außerdem in Form einer Entscheidungsfrage formuliert, die die offene 
Haltung der Sprecherin zu dem diskutierten Sachverhalt ausdrückt, bittet sie den 
Proponenten, ihre ANNAHME entweder zu bestätigen oder zu widerlegen. 

Der abschließende Gesprächsschritt des Proponenten (Züge 7 bis 10) zeigt, 
daß er die behutsame logisch-objektive ARGUMENTATION seiner Kontrahentin 
nicht akzeptiert. Voller Empörung und Entrüstung weist er die ANNAHME der 
Opponentin, daß auch -p zutreffen könnte, mit der Äußerung Да как же zurück 
und argumentiert zugunsten seiner in den beiden ersten Zügen des minimalen 
Dialogs ausgedrückten Meinung, indem er sich im achten Zug auf die Aussagen 
der Zeitungen beruft (vgl. все газеты пишут). Dabei rekurriert er auf folgendes: 
Was die Zeitungen schreiben, ist immer richtig, d. h. er benutzt ein Autoritätsar- 
gument (argumentum ad verecundiam), das durch den Allquantor все verstärkt 
wird. Implizit argumentiert der Proponent nach dem Schlußregel-Schema (vgl. Ab- 
bildung 4). Weiterhin fügt er verblüfft die FRAGE Разве не читали? an. Der Pro- 
ponent hat bis zum Sprechzeitpunkt angenommen, daß p zutrifft, da es zum 
Sprechzeitpunkt indes Gründe für -p gibt, stellt er die Sekundärfrage mit разве. 
Desweiteren signalisiert der Proponent mit seiner FRAGE, daß er den offensichtli- 
chen Sachverhalt -p negativ bewertet, d. h. er beurteilt das Handeln seiner Kon- 
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Argument;: 
Die Zeitungen schreiben, 
daß р zutrifft. 


Konklusion: 
Meine Meinung, daß p 
zutrifft, ist richtig. 


Argumentz: 
Meine Meinung stimmt 
mit den Meinungen der 
Zeitungen überein. 


Schlußregel: 
Was die Zeitungen schreiben, 
ist immer richtig und darf nicht 
in Frage gestellt werden. 


Abbildung 4: Implizite Argumentation des Proponenten in Beispiel 115 


trahentin negativ. Der Proponent wartet die Antwort seiner Kontrahentin nicht ab, 
sondern fügt abschließend den Ausruf Гнать такого нужно! hinzu (vgl. Zug 10). 

Dieser letzte Gesprächsschritt des Proponenten zeigt, daß die Opponentin ihn 
nicht überzeugen konnte, denn er korrigiert seine ursprüngliche Meinung nicht, 
sondern, im Gegenteil, er erhärtet sie und weist eine mögliche gegenteilige Mei- 
nung entrüstet von sich. Damit erweist sich der Proponent als Fanatiker. Mit Fana- 
tikern kann man freilich nicht argumentieren, da sie keine Argumente, selbst lo- 
gisch-objektive, wider ihre Überzeugung gelten lassen. Das heißt, die ARGUMEN- 
TATION der Opponentin konnte keinesfalls erfolgreich sein. 

Die oben angeführten Belege demonstrieren, wie die EP разве in persuasiven 
Gesprächen als Dissensmarker fungiert. Verwendet der Sprecher eine Sekundärfra- 
ge mit разве rhetorisch, kann er damit unterschiedliche illokutionäre Zwecke ver- 
folgen. Im folgenden Beispiel wird die EP разве in einer RHETORISCHEN FRA- 


GE gebraucht, die aufgrund ihrer assertiven Uminterpretation als Argument fun- 
giert. 


(116): 


Помолчали, причем тетушка и Иван Васильевич поглядели Ha занавеску и об- 
менялись горьким взглядом. 


— Зачем изволили пожаловать к Ивану Васильевичу? 

— Леонтий Сергеевич, — отозвался Иван Васильевич, — пьесу мне принес. 
— Чью пьесу? — спросила старушка, глядя на меня печальными глазами. 
— Леонтий Сергеевич сам сочинил пьесу! 

— А зачем? — тревожно спросила Настасья Ивановна. 

— Как зачем?.. Гм... гм... 


о ч ж Aa bi м 
PS DS Di m 
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А — Разве уж и пьес не стало? — ласково-укоризненно спросила Настасья 
Ивановна. — 
Какие хорошие пьесы есть. 
И сколько их! 


Начнешь играть — в двадцать лет всех не переиграешь. 
Зачем же вам тревожиться сочинять? 


Она была так убедительна, что я не нашелся, что сказать. 
(ВшраКоу 1966, 361) 


In der Dialogsequenz, in der von den drei Interaktanten der Ich-Erzähler Leontij 
Ѕегрееуіё nur nonverbal handelt, geht es um das Schreiben von Theaterstücken. 
Die Gesprächsschritte 1 bis 4 gehören zum Vorfeld der persuasiven Kommunikati- 
on, in dem das Thema des Dialogs von den Kommunikanten festgelegt wird. Im 
fünften Zug fragt die Teilnehmerin A, wozu Leon Sergeevič ein Schauspiel ge- 
schrieben habe. Aus dieser FRAGE geht zunächst lediglich hervor, daß A den Sinn 
des Handelns von Leon Sergeevid nicht versteht. Mit ihrem nächsten Gesprächs- 
schritt (Züge 7 bis 11) zeigt A jedoch, daß sie das Handeln von Leon Sergeevic 
mißbilligt, d. h. zwischen деп Interaktanten besteht ein Dissens: Durch das Schrei- 
ben eines Bühnenstücks hat Leontij Sergeevič nonverbal bekundet, daß er es als 
vernünftig erachtet, neue Dramen zu verfassen, während A in dem minimalen Dia- 
log verbal ihre Überzeugung zum Ausdruck bringt, daß es nicht sinnvoll ist, neue 
Stücke zu schreiben. Für ihre PERSUASION verwendet die Proponentin die Stra- 
tegie der objektiven ARGUMENTATION. Zunächst stellt sie ihre These in Form 
einer FRAGE auf (vgl. Zug 5: A зачем?). DaB diese FRAGE für sie keine Frage im 
Sinne einer Informationsfrage ist, sondern rhetorisch gemeint ist, zeigt ihre nächste 
Replik: Разве уж u пьес не стало? (Zug 7). Die sekundäre Ergänzungsfrage mit der 
EP разве wird hier gleichfalls rhetorisch gebraucht, а. h. А hat kein Informations- 
defizit, das durch den Adressaten behoben werden soll; die implizierte Spreche- 
rineinstellung /M(-pos(-p)) ist bereits die Antwort auf die FRAGE. Diese Antwort 
kennt natürlich auch der Kontrahent der Proponentin aufgrund seines Weltwis- 
sens, so daß er schwerlich gegenargumentieren kann. Mit ihren folgenden Zügen 
bestätigt und stützt die Proponentin ihre implizite Antwort (vgl. Züge 8 bis 10) 
und fragt abschließend rhetorisch: Зачем же sam тревожиться сочинять? In dieser 
rhetorischen Ergänzungsfrage mit der EP же wird durch die emphatische Umin- 
terpretation die durch die Partikel implizierte Einstellung eines anderen Einstel- 
lungsträgers als „wissen, daß nicht“ verstanden, d. В. die Proponentin impliziert, 
daß auf ihre Frage keine Antwort existiert. Damit gibt sie implizit zu verstehen, 
daß sie es als überflüssig erachtet, neue Theaterstücke zu schreiben. Das Verb тре- 
вожиться suggeriert hier, daß die Proponentin um Leontij Ѕегрееуіс besorgt ist und 
sie nicht aus eigennützigen Motiven argumentiert. Dadurch, daß die Proponentin 
ihre Meinung immer in Form von Fragen formuliert und diese somit stets nur im- 
pliziert wird, wirkt ihre ARGUMENTATION weniger kategorisch. Die objektiven 
Argumente, die sie anführt, klingen außerdem so überzeugend, daß Leontij Serge- 
еуі, der in die Rolle des Opponenten hineingedrängt wurde, sich zunächst nicht 
zu verteidigen weiß. 

Beispiel 116 zeigt, daß die EP разве in einer rhetorisch gebrauchten Ent- 
scheidungsfrage als geschicktes taktisches Mittel angewendet werden kann, da die 
Interaktanten die Antwort aufgrund ihres gemeinsamen Weltwissens kennen. Auf 
diese Weise wird ein Contra-Argumentierender in eine Sackgasse gedrängt, denn 
schließlich kann er schlecht gegen sein eigenes Wissen argumentieren. 
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Im folgenden Beleg wird die ЕР разве ebenfalls in einer rhetorischen Ent- 
scheidungsfrage gebraucht, sie erfüllt aber andere pragmatische Funktionen als in 
der vorangegangenen Dialogsequenz. 


(117): 

ГА Знаете, какой документ подписан новым премьером в числе первых? 

7 „В порядке исключения разрешить строить объекты по уничтожению хи- 
мического оружия без проведения экологической экспертизы“. 

1 Да понимает ли он, что делает?! 

S Химическое оружие (у нас его 40 тыс. тонн) хранить бесконечно нельзя. 

н Потечет — полстраны погубим. 
Но уничтожать его нужно безопасно для людей! 

| Б Неужели Чернобыль не научил? 

S А Разве у нас один Чернобыль? 


Если бы данные по ленинградской атомной катастрофе 1979 г. были бы 
известны атомщикам, Чернобыля бы не случилось. 

В 1980 г. в Ленинграде был всплеск новорожденных уродов. 
Колоссальные загрязнения вокруг Белоярской АЭС, а это в 35 км от Ека- 
теринбурга. 

И т. д. 

(АїЕ 26/1998) 


10 
1 


12 


In der Dialogsequenz geht es um das Thema der Vernichtung von chemischen 
Waffen in Rußland. Der Sprecher A vertritt die Meinung, daß die chemischen Waf- 
fen unbedingt liquidiert werden müssen, dies jedoch unter Berücksichtigung von 
Ökologischen Aspekten. Anlaß für die ARGUMENTATION des Proponenten ist 
die Unterzeichnung des Dokuments „В порядке исключения разрешить строить 
объекты по уничтожению химического оружия без проведения экологической экс- 
пертизы" durch den Premierminister Ки ап4$. 

Der Proponent argumentiert nicht gegen seinen Gesprächspartner, sondern 
gegen die Verantwortlichen für die Vernichtung der C-Waffen. Im dritten Zug 
drückt er seine Empörung über die Unterzeichnung des Dokuments durch die Äu- 
Berung Да понимает ли он, что делает?! aus. Diese Frage, die an einen imaginären 
Dialogpartner gerichtet ist, kontrastiert die negative Einstellung des Proponenten 
zu der Assertion von p mit der aus dem Handeln des Premiers zu schlußfolgernden 
positiven Antwort. Das heißt, A bezweifelt, daß der Premier die Tragweite seines 
Handelns versteht. Demgegenüber steht die positive Einstellung des Premiers, die 
seinem Handeln zu entnehmen ist. 

Der Proponent führt in den Zügen 4 und 5 Fakten für seine Meinung an und 
expliziert letztere als BEHAUPTUNG im sechsten Zug, vgl. Но уничтожать его 
нужно безопасно для людей! Daraufhin fragt der Dialogteilnehmer Б: Неужели 
Чернобыль не научил? Mit dieser FRAGE drückt Б aus, daß р zwar allem Anschein 
nach zutrifft, es aber seinen Erwartungen widerspricht. Чернобыль als Beispiel für 
eine von Menschen verschuldete Katastrophe mit schrecklichen Folgen wird in 
Bezug gesetzt zu den unabsehbaren Gefahren, die eine Vernichtung von C-Waffen 
ohne Berücksichtigung ökologischer Gesichtspunkte mit sich bringen könnte. 

Auf die FRAGE Неужели Чернобыль ne научил? antwortet der Proponent mit 
der rhetorisch gebrauchten GEGENFRAGE: Разве у нас один Чернобыль? Черно- 
быль wird hier metaphorisch gebraucht, es steht als Symbol dafür, welche furchtba- 
ren Folgen ein Unglücksfall dieser Dimension haben kann. Mit seiner GEGEN- 
FRAGE bestätigt der Proponent indirekt die ANNAHME von Б, daß aus Черно- 
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быль keine Lehren gezogen worden sind. Die Antwort auf die RHETORISCHE 
FRAGE des Proponenten ist die implizierte Sprechereinstellung /M(-pos(p)), d. В. 
es gibt nicht nur ein Чернобыль. In den Zügen 9 bis 12 erläutert der Proponent, 
wie er dies meint: Schon vorher gab es atomare Katastrophen, die zu keinen Kon- 
sequenzen geführt haben, wie beispielsweise der Leningrader Unfall von 1979 usw. 
Implizit läßt sich aus dem gesamten Kontext die Schlußfolgerung ‘Wir haben aus 
Чернобыль nichts gelernt’ ableiten. Damit zerschmettert der Proponent rigoros die 
Hoffnung und Erwartung seines Gesprächspartners auf eine positive Antwort. Das 
heißt, auch in diesem Beleg fungiert die EP разве als Dissensmarker, denn sie zeigt 
unterschiedliche Einstellungen zu dem diskutierten Sachverhalt p auf. 


Zusammenfassung der Untersuchungsergebnisse zur EP разве 

Der Sprecher stellt eine sekundäre Entscheidungsfrage mit der EP passe, wenn er 
vor dem Sprechzeitpunkt der Meinung war, daß ~p zutrifft, es zum Sprechzeit- 
punkt aber Gründe für р gibt. Mit разве signalisiert der Sprecher implizit seine Ver- 
blüffung, Verwunderung oder Zweifel darüber, daß p, und nicht -p, zutrifft, d. h. er 
vollzieht implizit expressive Sprechhandlungen. In persuasiven Dialogen markiert 
die EP passe einen kategorischen Dissens in bezug auf p, denn aufgrund der inva- 
rianten Bedeutung der Partikel wird ein krasser Widerspruch zwischen der episte- 
mischen Einstellung des Sprechers, die impliziert wird, und der wörtlich realisier- 
ten Einstellung des Gesprächspartners, die aus dem Interaktionskontext hervor- 
geht, ausgedrückt. 

Dadurch, daß mittels der EP passe zwei alternative Einstellungen zu p gegen- 
übergestellt werden, kann eine Frage mit разве erst dann von Sprecher verwendet 
werden, wenn er aus dem verbalen oder nonverbalen Handeln seines Kommunika- 
tionspartners die Einstellung seines Kontrahenten zu р schlußfolgern konnte, d. h. 
passe kann nur in reaktiven Zügen auftreten. 

In persuasiven Dialogen werden Fragen mit der EP разве oft rhetorisch ge- 
braucht. Die implizierte Antwort auf die Frage ergibt sich aus der implizierten 
Sprechereinstellung, m. a. W.: Der Sprecher drückt mit einer rhetorischen Frage 
seine Überzeugung aus, welche Antwort die richtige ist bzw. welche er erwartet. 
Zum einen bringt er somit seinen Gesprächspartner in eine Zwangssituation, denn 
dieser weiß genau, welche Antwort von ihm erwartet wird bzw. welcher Antwort er 
zustimmen soll. Handelt er wider die Erwartung des Argumentierenden, verschärft 
sich die ohnehin in persuasiven Dialogen bestehende Konfliktsitution und es kön- 
nen unter Umständen Spannungen auf der Beziehungsebene auftreten. Zum ande- 
ren kann der Sprecher mit diesen Fragen seinen Kontrahenten in eine schwierige 
Argumentationssituation bringen, denn oft rekurriert der Sprecher auf das gemein- 
same Weltwissen der Teilnehmer, und niemand kann gegen sein eigenes Wissen 
überzeugend argumentieren. 


4.4 Zusammenfassung 


Auf der Grundlage der in Kapitel 4.1 dargestellten DOHERTYschen Theorie der epi- 
stemischen Bedeutung, die mit einigen Modifikationen auf die russische Sprache 
appliziert wurde, konnten die invarianten Bedeutungen der EP ведь, же, unbeton- 
tes da, неужели und passe, die traditionell als Modalpartikeln bezeichnet werden, 
ermittelt werden. Bei der Bedeutung der untersuchten Partikeln handelt es sich um 
eine Einstellungsbedeutung, m. a. W.: Die Partikeln drücken die Haltung des Spre- 
chers zu einer epistemischen Einstellung hinsichtlich eines Sachverhalts aus und 
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setzen sie in Bezug zu der Einstellung eines anderen Einstellungsträgers zum sel- 
ben Sachverhalt. Durch die EP (und andere einstellungsausdrückende Mittel wie 
beispielsweise Satzadverbien oder Modalverben) bezieht sich der Sprecher - unab- 
hängig von der illokutionären Rolle der Äußerung - auf den propositionalen Gehalt 
einer Äußerung, weswegen in der Literatur die epistemische Einstellungsbedeutung 
auch als „propositionale Einstellung“ bezeichnet wird. Im Zusammenspiel mit an- 
deren sprachlichen einstellungsausdrückenden Mitteln konstituiert die Einstel- 
lungsbedeutung der Partikeln den für jeden grammatisch vollständigen Satz obliga- 
torischen Einstellungsrahmen. Ihre invariante Bedeutung behalten die Partikeln in 
jedem Kontext bei. 

Nach der Ermittlung der invarianten Bedeutung jeder Partikel und der Fest- 
stellung der semantischen Unterschiede zwischen ihnen wurden die illokutiven 
Funktionen der untersuchten Partikeln im Kontext eines persuasiven Gesprächs 
anhand von Fallstudien analysiert. Aus sprechhandlungstheoretischer Sicht sind 
EP polyfunktional und können keine Sprechhandlungen konstituieren. Einstel- 
lungspartikeln können zwar verschiedene pragmatische Rollen übernehmen, sle 
können jedoch nicht den durch andere sprachliche Mittel indizierten Sprechhand- 
lungstyp grundsätzlich ändern. Die illokutiven Möglichkeiten der EP sind Folgeer- 
scheinungen ihrer spezifischen invarianten Bedeutung; die EP beteiligen sich in 
Abhängigkeit vom Interaktionszusammenhang an der illokutionären Funktion ei- 
ner Außerung und können diese lediglich modifizieren. 

Die Untersuchung der illokutiven Zwecke der Partikeln ведь, же, unbetontes 
да, неужели und разве in einer persuasiven Kommunikationssituation ergab, daß 
ihre Hauptfunktion darin besteht, Konsens oder Dissens zu markieren. Die Parti- 
keln же, unbetontes да, неужели und разве werden vom Argumentierenden in per- 
suasiven Dialogen als Dissensmarker verwendet, während ведь demgegenüber ei- 
nen Konsens zwischen den Gesprächsteilnehmern markiert. Der Dissens bzw. der 
Konsens in bezug auf den diskutierten Sachverhalt p kann entweder tatsächlich 
existieren oder vom Sprecher lediglich antizipiert werden. 

Die Funktionen der Partikeln als Dissens- bzw. Konsensmarker resultieren 
aus der Verknüpfung ihrer invarianten Bedeutung mit der Bedeutung von anderen 
Ausdrucksmitteln und dem Äußerungskontext. In Abhängigkeit vom sprachlichen 
und außersprachlichen Kontext können die EP außerdem weitere pragmatische 
Funktionen erfüllen, beispielsweise können sie Emotionen des Sprechers ausdrük- 
ken. 

Aus dialogtheoretischer Sicht können die untersuchten Partike!n nicht am 
absoluten Dialoganfang, sondern nur in reaktiven Zügen bzw. bei einem längeren 
monologischen Gesprächsschritt in Folgezügen auftreten, da sie immer in eine 
Reaktion des Sprechers auf vorangegangenes verbales oder nonverbales Handeln 
des Kommunikationspartners eingebunden sind. 

Die EP we wird überwiegend in Argumenten als Marker für nicht-kategori- 
schen Widerspruch verwendet. Aufgrund ihrer invarianten Bedeutung stellt die 
Partikel zwei alternative Einstellungen in bezug auf den diskutierten Sachverhalt 
gegenüber und schafft somit einen gemeinsamen epistemischen Ausgangspunkt, 
von dem aus im weiteren Verlauf des persuasiven Gesprächs ein Konsens herge- 
stellt werden kann. 

Die EP ведь kann sowohl in der Formulierung des Handlungsziels als auch in 
Argumenten auftreten. Durch den Bezug auf Gemeinsames und Bekanntes, den 
sed» signalisiert, wirkt ведь konsenspräsupponierend und -fördernd: Verwendet der 
Proponent die EP ведь bei der Äußerung des Handlungsziels, nimmt er an, daß 
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sein Handlungsziel auf einen Konsens bei seinem Gesprächspartnern stößt. Akzep- 
tieren die anderen Dialogteilnehmer das Handlungsziel des Proponenten jedoch 
nicht, so bedeutet das, daß die Partikel ihre konsensfördernde Wirkung verfehlt 
hat. Verwendet ein Argumentierender die EP ведь in Argumenten, wirkt sie wie- 
derum konsensfördernd, da der Sprecher mit ведь auf gemeinsames Weltwissen 
und/oder auf gemeinsames thematisches Vorverständnis rekurriert. Die EP ведь 
kann daher als persuasives Mittel eingesetzt werden, um dem Kontrahenten zu 
suggerieren, daß man eigentlich einer Meinung sei, damit letztendlich eine zu- 
stimmende Reaktion und somit ein Konsens zwischen den Interaktanten erzielt 
wird. 

Die EP да tritt in persuasiven Dialogen als Dissensmarker auf. Infolge ihrer 
invarianten Bedeutung signalisiert die Partikel den Widerspruch des Sprechers hin- 
sichtlich vorangegangener verbaler oder nonverbaler Handlungen des Interaktions- 
partners. Wie auch bei der Verwendung der EP же wirkt der Dissens, der durch да 
eröffnet wird, weniger kategorisch. Somit zeigt der Argumentierende mit Hilfe der 
EP da, daß er seinen Kontrahenten nicht verletzen und dessen face wahren will. 

Die ЕР да kann sowohl (Contra)Handlungsziele als auch Argumente einlei- 
ten. Wird da in Argumenten verwendet, kann die Partikel auf die Fehleinschätzung 
der Präsumtionen, von denen der Gesprächspartner ausgegangen war, aufmerksam 
machen. 

Die EP неужели signalisiert in persuasiven Dialogen einen Dissens zwischen 
den Kommunikanten. Ein Sprecher verwendet eine sekundäre Entscheidungsfrage 
mit der EP неужели in der Regel dann, wenn er zum Sprechzeitpunkt annimmt, 
daß p zwar zutrifft, er aber aufgrund bestimmter Umstände darüber verwundert, 
verblüfft oder betroffen ist. Das heißt, Fragen mit der EP неужели können in Ab- 
hängigkeit von der konkreten Kommunikationssituation und dem diskutierten 
Sachverhalt Gefühle des Sprechers bekunden. Ist der Sachverhalt p für den Spre- 
cher von großer Bedeutung, kann eine Frage mit der EP неужели die Hoffnung des 
Sprechers ausdrücken, daß p entgegen allem Anschein nicht zutreffen möge. In 
diesen Fällen gehören Fragen mit неужели zu den präsumtiven: Wird in der Se- 
kundärfrage mit der EP неужели eine positive epistemische Einstellung wörtlich 
realisiert, hofft der Sprecher auf eine negative Antwort, im Falle einer negativen 
Einstellung dagegen erwartet der Sprecher eine positive Antwort. 

Mit Hilfe der EP passe signalisiert der Sprecher in persuasiven Gesprächen 
einen kategorischen Dissens in bezug auf p und drückt implizit seine Verblüffung, 
Verwunderung oder Zweifel darüber aus, daß p, und nicht -p, zutrifft. Aufgrund 
der invarianten Bedeutung der Partikel wird der krasse Widerspruch hervorgeho- 
ben, der, wie aus dem Interaktionskontext hervorgeht, zwischen der implizierten 
epistemischen Sprechereinstellung und der wörtlich realisierten Einstellung des 
Gesprächspartners besteht. 

Fragen mit der EP разве werden in persuasiven Dialogen oft rhetorisch ver- 
wendet. Die implizierte Sprechereinstellung ist die implizierte Antwort auf sie, 
d.h. der Sprecher kann mit einer solchen Frage seine Überzeugung ausdrücken, 
welche Antwort die richtige ist bzw. welche er erwartet. Damit kann der Argumen- 
tierende seinen Kontrahenten entweder in eine Konfliktsituation oder in eine pro- 
blematische Argumentationssituation bringen. 

Zusammenfassend kann festgehalten werden, daß die EP ведь, же, unbeton- 
tes da, неужели und разве in persuasiven Gesprächen als Konsens- bzw. Dissens- 
marker auftreten und eine große Rolle spielen, da sie den weiteren Verlauf der 
Kommunikation entscheidend beeinflussen. 
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5 Zusammenfassung der Ergebnisse 


Das im Rahmen der vorliegenden Arbeit entwickelte Modell des Handlungsmu- 
sters PERSUASION in Alltagsdialogen zeigt den Handlungszweck, die Handiungs- 
ziele sowie -intentionen der Sprecher, die Handlungsbedingungen, unter denen In- 
teraktanten nach diesem Muster handeln können, sowie sprachliche Handlungs- 
mittel zur Realisierung dieses Handlungsmusters auf. Das Sprechhandlungsmuster 
PERSUASION konstituiert sich aus persuasiven Sprechhandlungen, die wie folgt 
definiert wurden: PERSUASIVA sind sequenzabhängige, komplexe Sprechhand- 
lungen, die aus mindestens zwei Teil-Sprechhandlungen bestehen: Mit einer dieser 
Teil-Sprechhandlungen bringt der Proponent sein Handlungsziel zum Ausdruck 
und mit der anderen Teil-Sprechhandlung stützt er mit Argumenten sein Hand- 
iungsziel. Daraus folgt, daß persuasive Sprechhandlungen immer argumentative 
Sprechhandlungen einschließen und ARGUMENTATIONEN ein integraler Be- 
standteil von PERSUASIONEN sind. 

Der Handlungszweck einer persuasiven Sprechhandlung besteht darin, den 
Adressaten zur Ausführung bzw. Unterlassung einer gegenständlich-praktischen, 
mentalen oder emotiv-psychischen Handlung zu veranlassen. Der Proponent ver- 
folgt dabei die Intention, beim Opponenten über kognitive Prozesse gewaltfrei eine 
Einstellungsänderung dahingehend zu bewirken, daß der Opponent eine Akzep- 
tanzerklärung in bezug auf das Handlungsziel abgibt, d. h. der Proponent versucht, 
seinen Kontrahenten entweder von seinem Handlungsziel zu überzeugen oder zu 
seinem Handlungsziel zu überreden. Persuasive Sprechhandlungen sind demnach 
illokutive Akte, die über eine Veränderung der kognitiven Prozesse beim Adressa- 
ten auf einen perlokutiven Effekt gerichtet sind. Dieser tritt in Abhängigkeit von 
extralinguistischen Faktoren und Dispositionen des Adressaten ein. 

Der Grund des Proponenten, eine PERSUASION zu versuchen, liegt in einer 
real existierenden oder antizipierten unterschiedlichen Einstellung, einem Dissens, 
in bezug auf das Handlungsziel. Zur Verwirklichung seines Handlungszieis benö- 
tigt der Proponent jedoch die Unterstützung oder zumindest Tolerierung seines 
Kommunikationspartners, die sich verbal oder nonverbal in einer Akzeptanzerklä- 
rung des Opponenten äußert. Idealiter wird eine 100%ige Einstellungsübereinstim- 
mung zwischen den Interaktanten erreicht, die als Konsens bezeichnet wird. In der 
realen Kommunikation wird allerdings oft nur eine Dissensminimierung erzielt, 
die durch Kompromißangebote der Gesprächsteilnehmer zum Ausdruck kommt. 

Die spezifische Leistung von PERSUASIVA besteht darin, das Handlungsziel 
des Proponenten durch das Anführen von Argumenten akzeptabel bzw. zustim- 
mungsfähig für den Opponenten zu machen. Die Eigenschaft der Argumente, eine 
kognitive Einstellungsänderung beim Opponenten zu bewirken, wurde als persuasi- 
ve Kraft der Argumente bezeichnet. Vier Variablen sind für die Entfaltung der per- 
suasiven Kraft einer PERSUASION relevant: die Persönlichkeitsmerkmale des 
Proponenten, die Persönlichkeitsmerkmale des Opponenten, der Grad des beste- 
henden Dissens sowie die verbalen und nonverbalen Handlungsmittel. 

Um das Funktionieren von ARGUMENTATIONEN innerhalb persuasiver 
Sprechhandlungssequenzen herauszuarbeiten, wurde das von KIENPOINTNER 
(1992 a, 19) vorgestellte Schlußregel-Schema verwendet, das aus einem Argument, 
seiner Konklusion (dem Handlungsziel) und der Schlußregel, die den Übergang 
vom Argument zur Konklusion rechtfertigt, besteht. 
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Aus dialogtheoretischer Perspektive setzen sich persuasive Dialoge aus den 
Gesprächsschritten der Kommunikanten zusammen, die wiederum aus einzelnen 
Sprechhandlungen aufgebaut sind. Das heißt, persuasive Dialoge konstituieren sich 
aus den Sprechhandlungen mindestens eines Proponenten und mindestens eines 
Opponenten, wobei jeder Interaktant seine individuellen Handlungsziele verfolgt. 
Mit anderen Worten: Persuasive Dialoge sind Sprechhandlungssequenzen, in de- 
nen die Dialogteilnehmer abwechselnd aufeinander bezogene Sprechhandlungen 
vollziehen. Ausgehend von der BARANOVschen Explikation der Termini ‘illokutiver 
(Selbst)Zwang’, ‘illokutiv (absolut) (un)abhängiger Gesprächsschritt’ (DERS. 1990, 
111 ff.) konnte der minimale Dialog bzw. die Sequenz definiert werden, was es 
erlaubt, persuasive Dialogsequenzen pragmatisch korrekt zu ermitteln. 

Da Kommunikanten in persuasiven Dialogen bestimmte Handlungsziele und 
bestimmte kommunikative Intentionen verfolgen, kann davon ausgegangen wer- 
den, daß persuasive Dialoge zu den zielorientierten gehören, wobei die Interessen- 
lage der Handelnden divergiert. Persuasive Sprechhandlungen sind in der Ge- 
sprächsmitte angesiedelt, wobei oft ein Vorfeld, das die eigentliche PERSUASION 
vorbereitet, anzutreffen ist. 

Um sein Handlungsziel in den persuasiven Dialog einzubringen, kann der 
Persuator entweder eine offene oder eine dissimulative Handlungsstrategie einset- 
zen. Durch musterorientierte Analysen bei offener Handlungsstrategie des Propo- 
nenten konnte die Grundstruktur persuasiver Dialoge herausgearbeitet werden. 
Dabei wurde festgestellt, daß eine minimale persuasive Sprechhandlungssequenz 
aus mindestens vier Zügen bzw. Gesprächsschritten besteht. Das heißt, persuasive 
Sprechhandlungen gehören zu den sequenzabhängigen, da sie immer in eine 
Sprechhandlungssequenz eingebunden sind. 

Durch Verlaufsanalysen persuasiver Dialoge bei dissimulativer Handlungs- 
strategie konnte gezeigt werden, welche Sprechhandlungen im wesentlichen für das 
Handlungsmuster PERSUASION konstitutiv sind. Mit dem Vollzug von NICHT- 
BINDENDEN DIREKTIVA und BEHAUPTUNGEN können die Interaktanten 
ihre Handlungsziele in den persuasiven Dialog einbringen. Durch eine ABLEH- 
NUNG oder einen WIDERSPRUCH kommt der Dissens in bezug auf das Hand- 
lungsziel zum Ausdruck. Die argumentative Stützung des Handlungsziels erfolgt 
vor allem durch den Vollzug von FESTSTELLUNGEN, BERICHTEN, FRAGEN, 
RHETORISCHEN FRAGEN, BEWERTUNGEN, BEGRÜNDUNGEN, VERMU- 
TUNGEN und SCHLUSSFOLGERUNGEN. Der gelungene Vollzug einer PER- 
SUASION wird durch eine ZUSTIMMUNG ersichtlich. 

Der Persuasionsprozeß selbst kann zweiseitig oder einseitig ablaufen. Eine 
zweiseitige Persuasion konstituiert sich durch das Handlungsziel und durch die 
Pro-Argumente des Proponenten sowie durch die Contra-Argumente des Opponen- 
ten und gegebenenfalls durch das Gegenhandlungsziel des Opponenten. In diesem 
Fall kann der Opponent zum Proponenten werden und den ursprünglichen Propo- 
nenten in die Opponentenrolle drängen. Aus heuristischen Gründen habe ich je- 
doch, wenn dies auftrat, die ursprünglichen Rollenbezeichnungen der Kommuni- 
kationsteilnehmer beibehalten. 

Bei einem einseitigen Persuasionsprozeß dagegen stützt nur der Proponent 
sein Handlungsziel mit Pro-Argumenten und der Opponent drückt seine Dissens- 
einstellung lediglich durch nicht-spezifische reaktive Sprechhandlungen aus, oder 
der Opponent bringt zwar ein eigenes Handlungsziel in den Dialog ein, untermau- 
ert es aber nicht mit Argumenten. 
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Um seine persuasive Intention zu verwirklichen, kann der Persuator entweder 
die Strategie der objektiven ARGUMENTATION oder die Strategie der subjektiven 
ARGUMENTATION anwenden. Welche Strategie der Handelnde verfolgt, hängt 
sowohl von seiner Handlungsintention als auch von seinem Handlungsziel ab. 
Zum einen kann er entweder den kognitiven Zustand des Überzeugt-Seins oder 
den kognitiven Zustand des Überredet-Seins beim Opponenten erreichen wollen 
und zum anderen kann er entweder ein gegenständlich-praktisches oder mentales 
oder emotiv-psychisches Ziel realisieren wollen. Die komplizierten Korrelationen 
zwischen persuasiver Intention, Handlungsziel und Strategie wurden modellhaft 
aufgezeigt. Dabei wurde darauf hingewiesen, daß der wesentliche Unterschied zwi- 
schen Persuasionshandlungen und anderen Handlungsmustern darin besteht, daß 
der Proponent den Opponenten als gleichberechtigten Kommunikationspartner 
akzeptiert und der Opponent das Handlungsziel des Proponenten freiwillig auf- 
grund einer kognitiven Anpassung an die Proponenteneinstellung ausführt. Der 
Handlungsspielraum des Opponenten bleibt - im Gegensatz zu anderen kommuni- 
kativen und nichtkommunikativen Handlungsmustern - während der Persuasions- 
versuche des Proponenten erhalten. 

Zur Entwicklung des vorgestellten Modells wurde auf das Konzept der 
sprechhandlungstheoretischen Dialoganalyse, das zu einer Handlungsmusteranaly- 
se erweitert wurde, zurückgegriffen. Dabei bin ich davon ausgegangen, daß Sprech- 
handlungen als isolierbare Einheit in der Dialoganalyse zwar eine zentrale Be- 
schreibungskategorie darstellen, sie jedoch keineswegs die Grundeinheit der 
menschlichen Kommunikation sind. Diese ist der minimale Dialog bzw. die Se- 
quenz, da Kommunikation immer dialogisch ist. 

Ausgehend davon, daß sich die Merkmale des Handlungsmusters PERSUA- 
SION auf allen sprachlichen Ebenen widerspiegeln, wurde im vierten Kapitel der 
vorliegenden Arbeit die Ebene der sprachlichen Handlungsmittei, d. В. der Auße- 
rungsformen, die zur Realisierung des Handiungsmusters dienen können, unter- 
sucht. Exemplarisch wurden die Funktionen der russischen epistemischen Einstel- 
lungspartikeln же, ведь, unbetontes da, разве und неужели als Konsens- bzw. Dis- 
sensmarker in persuasiven Dialogen betrachtet. Um diese pragmatischen Funktio- 
nen der Partikeln, die sie in einem persuasiven Kontext erfüllen, zu ergründen, 
wurden zunächst mittels der DOHERTYschen Theorie der epistemischen Bedeutung 
(1985) die invarianten Bedeutungen der Einstellungspartikeln ermittelt. Diese blei- 
ben in jedem spezifischen sprachlichen und außersprachlichen Kontext erhalten. 
Anschließend konnte durch Fallstudien verschiedener persuasiver Dialoge gezeigt 
werden, daß die Partikeln же, unbetontes da, разве und неужели als Dissensmarker 
auftreten, während die Partikel ведь eine konsenspräsupponierende und -stiftende 
Funktion besitzt. 

Insgesamt kann festgestellt werden, daß das aufgestellte Modell des Hand- 
lungsmusters PERSUASION grundlegende Aussagen über das Funktionieren von 
PERSUASION in Alltagsdialogen gestattet. 
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6 ABKÜRZUNGSVERZEICHNIS 


АЕ Argumenty 1 fakty 

E Einstellung 

EP Einstellungspartikel 

EM Einstellungsmodus 

GISH gegeninitiative Sprechhandlung 
H Hörer 

IK Intonationskonstruktion 

IM implizierte Einstellung 

ISH initiale Sprechhandlung 

n nonverbaler Zug 

NB negativer Bescheid 

MF Maßinnyj fond 

Op. Opponent 

P, Handlung, die Opponent ausführen soll 
Pr. Proponent 

SH Sprechhandlung 

Sp Sprecher 

U Urteil eines Einstellungsträgers 
7 Handlungsziel 
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Beziehungsmanagement 39; 123; 165 


Deduktion 113; 130—132 
Dialog 22; 24—26; 28 ff. 
argumentativer ~ 50 
Aushandlungs- 36; 41 
beziehungsgestaltender - 36; 40; 54 
Disziplinierungs- 42 
intransigenter ~ 41—43; 54 
kontributiver ~ 40; 41; 43; 54 
persuasiver ~ 9—11; 36; 37; 47; 57; 
58; 60; 72; 73; 75—77; 79; 82; 
84; 98; 104; 106—109; 127; 145; 
147; 148; 154; 157; 160; 161; 
164; 178; 179; 215; 217; 220; 
223; 224; 226; 229; 232; 
237—239; 241; 242 
suppletiver ~ 40; 41; 43; 44; 54 
transigenter ~ 41—44; 54 
wahrnehmungs- oder handlungsbe- 
gleitender ~ 36; 37; 54 
zweckorientierter ~ 36; 37; 40; 44; 
51; 54; 72; 73 
5. auch Gespräch 
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Dialogmuster 26; 37; 38; 46—48; 50; 52; 
97; 116; 117 
Dialogtyp 13; 25; 33—35; 40; 42—44; 47; 
51; 52; 54; 72; 84; 107 
Dialogtypologie 33—35 
5. auch Gesprächstypologie 
Dialogzweck 25; 37; 44 
dispositio 114—117; 122 
Dissens 9; 11; 56; 57; 61; 64; 74; 77; 
103; 104; 106; 107; 109; 118; 
121—126; 147; 156; 177; 179; 215; 
218 ff.; 238—241 
kategorischer ~ 218; 237; 239 
Dissensmarker 11; 56; 178; 179; 182; 
188; 215 ff.; 238; 239; 242 
Dissensminimierung 9; 60; 66; 71; 108; 
109; 240 
Einstellung 9; 19; 56; 60; 63; 68; 87; 
105; 119—122; 161; 164; 165; 180; 
182 Н.; 240 
Einstellungsmodus 183—187; 189; 192; 
196; 197; 199; 202—204; 208; 209; 
211; 212; 214—216; 220 
assertiver ~ 186; 196; 199; 202; 203; 
208 
offener - 186; 189; 197; 202; 203; 
211; 212; 214; 216; 220 
Einstellungsträger 180; 183—208 passim; 
212—223 passim; 233; 235; 238 
elocutio 114—117; 122 
Enthymem 115; 131; 132; 147 
~ aus dem Wahrscheinlichen 131; 
147 
~ aus dem Zeichen 131 
epistemische Einstellung 180; 183; 
184 ff. 
epistemische Einstellungspartikeln 11; 
178 Ё; 242 
~ же 188 ff.; 217 ff. 
~ ведь 195 ff, 221 ff. 
~ unbetontes да 202 ff.; 224 ff. 
= разве 210 ff; 226 ff. 
~ неужели 210 ff.; 230 ff. 
epistemisches Nullmorphem 182; 183; 
186—189; 199 
Ergänzungsfrage 186; 188; 190; 191; 195; 
198-201; 205; 206; 209; 233; 235 
Ethos 113; 114; 166; 177 
Exklamativsatz 188; 191; 192; 195; 199; 
201; 206; 207; 209 
explizit performative Formel 15 


face 217; 225; 226; 239 


Gespräch 9; 10; 12; 22; 23 ff.; 53—55 

Anleitungs- 41 

argumentatives — 46 

Beratungs- 26; 36; 41; 47 

Beratschlagungs- 40 

Informations- 41 

Meinungsaustausch- 40 

Planungs- 38; 40; 41; 46 

Prüfungs- 47 

Streit- 34; 42; 43; 57 

Verkaufs- 26; 36; 46; 47; 52 

5. auch Dialog 
Gesprächsimplikatur 21 

s. auch Konversationsimplikatur 
Gesprächskohärenz 28; 29; 53 
Gesprächsphase 25; 26; 28; 37; 52; 53 
Gesprächsschritt 22; 24; 26—34; 37; 44; 

50; 52; 53; 55; 241 
Gesprächstypologie 33 

s. auch Dialogtypologie 


Handlung 
negative ~ 63; 64 
positive ~ 63; 64 
Handlungsbedingungen 9; 10; 12; 17; 
18; 54; 55; 63; 64; 67; 68; 72; 108; 
110; 125; 176; 178; 240 
Handiungsintention 34; 35; 56; 61; 64; 
71, 72; 76; 77, 108; 116; 118; 123; 
161; 162; 167; 168; 177; 242 
s. auch Intention 
Handlungsmittel 11; 45; 54; 56; 65; 110; 
118; 123; 124; 161; 177; 178; 240; 
242 
Handlungsmuster 9—12; 20; 25; 38; 
44—47; 54; 55; 57, 62—64; 73; 74; 
77; 79; 97; 106—108; 116—118; 125; 
129; 147; 161; 162; 176; 179; 
240—242 
dialogisches ~ 9; 10; 79; 179 
5. auch Sprechhandlungsmuster 
Handlungsmusteranalyse 44—46; 55; 
110; 116; 117; 242 
Handlungsstrategie 10; 55; 72; 73; 84; 
87; 97; 103; 106; 108; 147; 241 
dissimulative ~ 72; 73; 84; 87; 97; 
103; 106; 108; 147; 241 
offene ~ 55; 72; 73; 103; 108; 147; 
241 
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Handlungsziel 9; 10; 18; 20; 21; 24; 25; 
34—63 passim; 108—110; 113; 116 £f. 
passim; 176—178; 215; 217; 222; 
223; 226; 238—242 
emotiv-psychisches - 41; 62; 63; 

103; 104; 106; 165—168; 176; 
177; 240; 242 
gegenständlich-praktisches — 62; 63; 
103; 104; 165—168; 176; 177; 
240; 242 
mentales - 62; 63; 103; 106; 108; 
165—168; 177; 240; 242 

Handlungszweck 11; 35; 36; 38—41; 45; 
53—55; 62; 64; 67; 70—72; 108; 110; 
117; 125; 126; 136; 178; 240 

Höflichkeitsprinzip 30; 53 


IK 184; 185; 189—192; 196; 197; 199; 
206; 207; 208 
Illokution 15; 16; 19; 30; 48—50; 61; 
105; 126; 148; 149 
5. auch illokutionärer/illokutiver Akt 
illokutionäre/illokutive Rolle 14; 15; 44; 
52-55; 60; 61; 97; 215; 238 
illokutionärer/illokutiver Akt 14—17; 19; 
45; 53; 61; 65; 87; 240 
illokutionärer/illokutiver Selbstzwang 
28; 30; 32; 33; 241 
illokutionärer/illokutiver Zwang 24; 
27-33; 48; 53; 241 
illokutionärer/illokutiver Zweck 19; 36; 
37, 48; 68; 73, 218; 234; 238 
Illokutionsindikatoren bzw. 
illokutionäre/illokutive Indikatoren 
14; 52; 87; 180; 215 
5. auch Indikatoren der 
illokutionären Rolle 
Illokutionspotential 11; 179; 215; 219 
illokutiv abhängiger Gesprächsschritt 28; 
30; 32; 98; 103; 104; 241 
illokutiv absolut abhängiger Gesprächs- 
schritt 28; 31; 32; 98; 103; 241 
illokutiv absolut unabhängiger Ge- 
sprächsschritt 28; 31; 32; 98; 103; 241 
illokutiv unabhängiger Gesprächsschritt 
28; 30; 32; 98; 241 
Imperativsatz 14; 188; 192; 195; 199; 
201; 207; 209 
Indikativmodus 183; 184; 188; 196; 204 
Indikativsatz 188; 189; 195-197; 201; 
202; 204; 209; 219; 224; 225 
Indikatoren der illokutionären Rolie 14; 
54 s. auch lllokutionsindikatoren 
indirekte Sprechhandlungen 19; 21 
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Induktion 113; 130; 132; 133 
Intention 
~ des Überreden-Wollens 165; 166; 
168; 177 
~ des Überzeugen-Wollens 165—168; 
177 
5. auch Handlungsintention 
Interessenlage der Sprecher 
divergente ~ 40—44; 54 
konvergente ~ 40; 43; 54 
Interrogativmodus 183; 189; 202; 205; 
206 
invariante Bedeutung 179 Я.; 237—239 
inventio 114—117; 122 


Kausalitätsprinzip 148 

Kausalkonnektor 147—149; 155—160; 
163; 178 

Kausalsätze 149 

klassische Sprechakttheorie 13; 14; 22; 
44 

kognitive Dissonanz 119; 122; 157 

kognitives Gleichgewicht 119; 120 

Kommunikationsziel 
dialogmusterspezifisches ~ 37—39 
dialogmusterunspezifisches - 37—39 
fakultatives - 38; 39 
obligatorisches ~ 38; 39 
primäres - 37—40; 51; 52 
sekundäres ~ 37—39; 51; 52 

Konflikt 46; 57; 161; 232 

Konjunktion 147; 148; 151; 156 

Konjunktivsatz 188; 193; 195; 199; 201; 
207-209 

Konklusion 129—135; 137—139; 
145—147; 149; 157; 160 

Konsens 9; 11; 60; 108; 157; 179; 215; 
219; 220; 223; 238—240 

Konsensmarker 11; 56; 178; 179; 182; 
188; 215; 216; 221; 238; 242 

Kontrapositionsgesetz der materialen 
Implikation 133 

Kontrastakzent 185—187; 202; 203 

Konvention 14; 45; 46; 194; 222 

konventionelle Implikatur 21 

Konversation 36 

Konversationsimplikatur 19; 21 
s. auch Gesprächsimplikatur 

Konversationsmaximen 20; 21; 30 

Kooperationsprinzip 18—21; 28; 53; 60; 
217 
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loci 115 

Logik 111—114; 124; 129; 133; 140; 166; 
177 

lögoi 130 


Masinnyj fond 11 

Master Speech Act 143; 172 

memoria 114; 116; 117; 122 

minimaler Dialog 26—28; 32; 33; 37; 44; 
47; 48; 52—54; 73 
s. auch Sequenz 

Modus ponens 118; 133; 139 

Modus tollens 118; 133 


neutrale Entscheidungsfrage 184; 185; 
188; 189; 195—197; 200—202; 205; 
209 

nonverbale (Handlungs)Mittel 117; 118; 
122—124; 176; 177; 240 

Nullkonnektor 149; 153; 156; 160; 178 


Oberprämisse 130; 131; 134 

Obligativsatz 188; 194; 195; 200; 201; 
208; 209; 

Opponent 56 

Optativsatz 188; 193; 195; 200; 201; 208; 
209 


parädeigma 132; 133 
paralinguistische Mittel 117; 122—124 
Pathos 113; 114; 166; 177 
performative Äußerung 15 
Periokution 15; 16; 126 
s. auch perlokutionärer/perlokutiver 
Akt oder perlokutionärer/perlokutiver 
Effekt 
perlokutionärer/perlokutiver Akt 16 
s. auch Perlokution oder perlokutio- 
närer/perlokutiver Effekı 
perlokutionärer/perlokutiver Effekt 14; 
64 
s. auch Perlokution oder perlokutio- 
närer/perlokutiver Akt 
Persönlichkeitsmerkmale 118; 121; 124; 
161; 177; 240 
Persuabilität 121 
PERSUADIEREN/persuadieren 61—66; 
73; 74; 77; 97; 103; 108; 117; 122; 
123; 126; 161; 217 
з. auch ÜBERREDEN und 
ÜBERZEUGEN 
PERSUASION/Persuasion 9—11; 24; 37; 
51; 55; 56; 61— 65; 68; 70; 72—74; 
79; 82; 83; 97; 107—110; 112; 


116—118; 120; 121; 123; 124; 126; 
127; 147; 148; 151; 153; 160—162; 
165; 166; 176—179; 240—242 
einseitige - 79; 83; 108; 127; 241 
zweiseitige ~ 79; 82; 108; 127; 128; 
241 
5. auch PERSUASIVA oder 
persuasive Sprechhandlungen 
persuasionsrelevant 118; 121—123 
Persuasionsziel 112—114; 166 
PERSUASIVA 10; 66—72; 108; 124; 
126; 240 
5. auch PERSUASION oder persua- 
sive Sprechhandlungen 
persuasive Kraft der Argumente 117; 
118; 120—124; 177; 240 
persuasive Sprechhandlungen 9-11; 15; 
17; 20; 21; 55; 60-111 passim; 116; 
120; 124; 126; 127; 145; 147; 165; 
166; 178; 215; 218; 220; 240; 241 
s. auch PERSUASION oder 
PERSUASIVA 
persuasive Strategie 10; 11; 107; 116; 
123; 160; 161; 165; 167; 168; 177 
opake - 168; 176; 177 
s. auch Strategie 
pisteis 112; 130 
praktischer intentionaler Schluß 77 
Prämisse 130; 131; 134 
Präsumtion 226; 239 
präsumtive Fragen 220; 227; 230; 239 
pronuntiatio 114; 116; 117; 122; 124 
Proponent 56 
Proposition 13; 18; 19; 67; 125; 126; 183 
s. auch propositionaler Akt 
propositionaler Akt 14; 15; 53 
s. auch Proposition 
propositionaler Gehalt 18; 32; 64; 67; 
122; 126; 162—164; 238 


Rationalitätsprinzip 20 

Regeln 45—47; 54 

rhetorisch-persuasive Mittel 105; 106; 
176 


Satzadverbien 182; 183; 186; 187; 203; 
238 

Satzintonation 182; 184; 186—189; 191; 
192; 198; 199; 205; 206; 211; 233 

Satzmodus 182; 184; 186—188; 192; 193; 
196 

Schlußregel 129; 134; 135; 137; 140; 
145—147; 160; 164; 240 
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Schlußregel-Schema 145; 147; 160; 178; 
240 
Schlußschema 129 
Schlußverfahren 77; 115; 129—133; 137 
sekundäre Entscheidungsfrage 185; 186; 
188—190; 195; 197; 198; 201; 205; 
209—211; 213; 214; 216; 219; 229; 
230; 234; 237; 239 
Sequenz 25—28; 32; 33; 47; 48; 51; 53; 
74; 106; 241; 242 
5. auch minimaler Dialog 
Sequenzgebundenheit 10 
Služba 09 11 
Sozialpsychologie 118; 122 
Sprechereinstellung 182 Ё.; 237; 239 
Sprecherwechsel 12; 28; 34; 44; 52; 55; 
76; 87 
Sprechhandlung 
entscheidungsumgehende ~ 49—51; 
74; 84; 103 
entscheidungsvorbereitende ~ 
49—51; 74; 103 
gegeninitiative ~ 49—51; 74; 82; 84; 
104; 108 
insistierende - 50; 106 
nicht-spezifische reaktive - 49; 51; 
74; 79, 83; 104; 108; 241 
reinitiative ~ 49—51 
retraktive ~ 49—51; 77 
revidierende ~ 49—51 
spezifische reaktive ~ 48; 51; 74 
Sprechhandlungsmuster 45; 62; 65; 73; 
107; 110; 240 
5. auch Handlungsmuster 
Sprechhandlungssequenz 10; 21; 22; 36; 
45; 47, 48; 52; 53; 55; 61; 62; 68; 
72—74; 77; 84; 97; 108; 124—126; 
129; 145; 178; 226; 240; 241 
-muster 47; 50 
sprechhandlungstheoretische Dialog- 
analyse 10; 13; 18; 52; 53; 242 
Sprechhandlungstheorie 13; 17; 22; 31; 
35; 44; 54; 182 
Statuslehre 114 
Strategie 37; 72; 84; 97; 103; 105; 161; 
162; 176; 242 
~ der objektiven ARGUMENTA- 
TION 162-168; 177; 242 
~ der subjektiven ARGUMENTA- 
TION 162; 164—166; 168; 177; 242 
s. auch persuasive Strategie 
Streit 57 
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strittig 61; 62; 115; 118; 125; 126; 
133—137; 139; 140; 147; 148; 157; 
177 

Strittigkeit 125; 149 

Syllogismus 118; 130—132; 134 

Syliogistik 77; 115; 129; 133; 134; 178 


Teilziel 38; 39; 51; 52; 63 

These 104 

Topik 115 

Topoi 115; 136 
allgemeine - 115 
spezielle» 115 

Tropen 115—117 


ÜBERREDEN/überreden/ÜBERRE- 
DUNG 15; 16; 24; 36; 56; 63; 68; 
71; 73; 103; 105; 108; 113; 114; 123; 
124; 126; 165—168; 177; 240 
s. auch PERSUADIEREN 
ÜBERZEUGEN/überzeugen/ÜBERZEU- 
GUNG 15; 16; 19; 24; 36; 56; 
62—64; 68—71; 73; 103; 104; 106; 
108; 112; 114; 115; 118; 123; 124; 
126; 130; 164—168; 177; 237; 239; 
240 
5. auch PERSUADIEREN 
Überredet-Sein 165; 167; 177; 242 
Überzeugt-Sein 107; 165; 167; 177; 242 
Unterprämisse 130; 147 
Ursache-Wirkung-Relation 148—151; 153 
Urteil 186; 202-209; 216; 224—226 


Verhandlung 41; 42 

Verlaufsanalyse 44; 52; 55; 73; 84; 87; 
108; 241 

Verständigungsbereitschaft 40; 41; 54 


Wegauskunft 26; 36 

Widerspruch 
kategorischer ~ 218 
nicht-kategorischer ~ 218; 238 


Zeichen 
nicht-notwendiges - 132 
notwendiges - 132 

Zug 26—28 
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11 ANHANG: ARBEITSDEFINITIONEN DER SPRECHHANDLUNGSTYPEN, 
DIE IN DEN ANALYSEN PERSUASIVER DIALOGE AUFTRETEN 


ABLEHNUNG 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß 5р2 $р1 zu erkennen gibt, 
daß Sp2 nicht beabsichtigt, daß Handlungsziel Z von $р1 zu realisieren. 
2. Einleitungsbedingung: 
5р2 weiß, daß Spl möchte, daß Sp2 das Sp1-Handlungsziel realisiert. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Sp2 beabsichtigt nicht, das Spl-Handlungsziel auszuführen. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 

4.1 Der illokutionäre Akt der ABLEHNUNG kann mit jeder Proposition р, die die ab- 
lehnende Einstellung von 5р2 zu dem Spl-Handlungsziel anzeigt, verbunden wer- 
den. 

4.2 Der Zeitpunkt der ABLEHNUNG folgt dem Zeitpunkt der Äußerung des Spl- 
Handlungsziels. 


ARGUMENTATION 

1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck einer ARGUMENTATION besteht darin, Argumente anzuführen, 
die eine strittige Proposition stützen und in eine unstrittige Proposition überführen. 

2. Einleitungsbedingung: 
Der Proponent geht davon aus, daß eine Proposition strittig und deshalb eine ARGU- 
MENTATION über diese sinnvoll ist. 

3. Aufrichtigkeitsbedingungen: 
3.1 Der Proponent verfolgt sein Handlungsziel aufrichtig. 
3.2 Der Opponent glaubt an die Aufrichtigkeit des Proponenten. 

4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 

4.1 Das Strittige kann mit jedem propositionalen Gehalt, der einen Dissens zuläßt, zu- 
sammengefügt werden. 

4.2 Das Argument bzw. die Argumente können mit jedem propositionalen Gehalt ver- 
bunden werden, der den propositionalen Gehalt des Strittigen so stützt, daß letzte- 
res in Unstrittiges überführt wird. 

5. Zusatzbedingung: 
Angleichung der kommunikativen Biographien der Kommunikationsteilnehmer.? 


AUFFORDERUNG? 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck einer direktiven Sprechhandlung besteht darin, den Adressaten 
Sp2 zur Ausführung bzw. Unterlassung einer Handlung P zu veranlassen. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 ist in der Lage, Р zu tun. 
2.2 Spl geht davon aus, daß Sp2 in der Lage ist, P zu tun. 
2.3 Es ist sowohl für Spi als auch für Sp2 nicht offensichtlich, daß Sp2 bei normalem 
Verlauf der Ereignisse P aus eigenem Antrieb tun wird. 


Die Sprechhandlungstypen sind in alphabetischer Reihenfolge angeordnet. 
Vgl. dazu SORNIG (1986, 250). 
Vgl. SEARLE (1992 b, 101). 
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Aufrichtigkeitsbedingung: 
$р1 wünscht, daß Sp2 Р ausführt. ` 
Bedingungen des propositionalen Gehalts: 
4.1 Der Zeitpunkt der direktiven Sprechhandlung geht dem Zeitpunkt der Handlung P 
von Sp2 voraus. 
4.2 Als mögliche Proposition wird alles ausgeschlossen, was Sp2 nicht absichtlich und 
willkürlich tun kann. 


BEGRÜNDUNG’ 


1. 


Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, den Grund für das Zustande- 


kommen der Handlung H, bzw. für das Nicht-Zustandekommen der Handlung H. zu 
nennen. 


. Einleitungsbedingungen: 


2.1 Spl kennt den Grund bzw. die Gründe für das Zustandekommen von H, bzw. für 
das Nicht-Zustandekommen von H.. 
2.2 Н, bzw. H sind nicht strittig. 


. Aufrichtigkeitsbedingung: 


5р1 verfolgt sein Handlungsziel aufrichtig. 


. Bedingung des propositionalen Gehalts: 


Jede Proposition p. 


BEHAUPTUNG’ 


1. 


Wesentliche Bedingung: 


Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß Spi Sp2 versichert, daß р 
einen Sachverhalt richtig darstellt. 


‚ Einleitungsbedingungen: 


2.1 $р1 weiß, daß es möglich ist, daß Sp2 р für falsch hält. 
2.2 Spi hat Beweismittel (Gründe usw.) für die Richtigkeit von p. 


. Aufrichtigkeitsbedingung: 


Spi glaubt, daß p richtig ist. 


. Bedingung des propositionalen Gehalts: 


Jede Proposition p. 


BEWERTUNG’ 


1. 


о м 


Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß Spi gegenüber Sp2 zum 


Ausdruck bringt, welchen Wert er, Spi, einem Subjekt $ oder einem Objekt О zuord- 
net. 


. Einleitungsbedingungen: 


2.1 Es ist für Sp2 nicht klar, wie Spi zu S bzw. О steht. 
2.2 Spi will, daß Sp2 weiß, wie ег, Spl, zu $ bzw. О steht. 


. Aufrichtigkeitsbedingung: 


Spl ist von seiner Bewertung überzeugt. 


. Bedingung des propositionalen Gehalts: 


Jede Proposition p. 


А Vgl. dazu auch ÖHLSCHLÄGER (1979, 44 f.). 


Vgl. dazu auch HiNDELANG (1983, 107) und SEARLE (1992 b, 101). 
Vgl. dazu auch Хиллс (1982, 35 ff.). 
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BITTE’ 
1. Wesentliche Bedingung: 

Der Handlungszweck der Sprechhandiung besteht darin, den Adressaten 5р2 zur Aus- 

führung bzw. Unterlassung einer Handlung Р aufzufordern.° 

2. Einleitungsbedingungen: 

2.1 Spi hat ein direktes und persönliches Interesse daran, daß Sp2 P ausführt bzw. un- 
terläßt. 

2.2 Sp2 hat kein persönliches Interesse an der Ausführung oder Unterlassung von P 
bzw. dem entsprechenden Handlungsergebnis. 

2.3 Sp2 ist nicht verpflichtet, P auszuführen oder zu unterlassen. 

2.4 Spl verfügt über keine Sanktionsmöglichkeiten, mit denen er seiner AUFFORDE- 
RUNG Nachdruck verleihen könnte. 

2.5 Aufgrund der Rollienbeziehung zwischen Spl und Sp2 wäre es denkbar, daß sich 
auch Sp2 in einer analogen Situation mit einer AUFFORDERUNG, P auszuführen 
oder zu unterlassen, ап Spl wendet. 

3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spl wünscht, daß Sp2 P ausführt bzw. unterläßt. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 

4.1 Der Zeitpunkt der Sprechhandlung geht dem Zeitpunkt der Handlung P von Sp2 
voraus. 

4.2 Zukünftige Handlung P von Sp2. 


EINWAND 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß Sp2 $р1 versichert, daß 
er, Sp2, p nicht für richtig hält. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 weiß, daß Spi glaubt, daß p richtig ist. 
2.2 Sp2 hat lediglich schwache Gründe dafür, daß p nicht richtig sein könnte. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Sp2 nimmt an, daß p nicht richtig ist. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: ` 
4.1 Der Zeitpunkt des EINWANDs von 5р2 folgt dem Zeitpunkt der Äußerung von 
Spi, daß р sei. 
4.2 Jede Proposition p. 


EREIGNISBERICHT 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, ein Ereignis Е zu schildern. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 $р1 ist zur Schilderung von E nicht verpflichtet. 
2.2 Spi glaubt, daß es in der derzeitigen Kommunikationssituation angebracht ist, E 
zu schildern. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spi schildert Е so, wie es seinem derzeitigen Kenntnisstand entspricht. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalıs: 
Jedes Ereignis E. 


= м 


Vgl. HiNDELANG (1983, 106). 
Da BITTEN zu den DIREKTIVA gehören, уві. auch die Handiungsbedingungen von AUFFORDE- 
RUNGEN. 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


287 


ERKLÄRUNG 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, die Ursache oder den Grund 
für das Zustandekommen eines Ereignisses E, oder eines Zustandes Z, bzw. für das 
Nicht-Zustandekommen eines Ereignisses E oder eines Zustandes Z. zu nennen. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Spi kennt die Ursache oder den Grunde für das Zustandekommen von E,/Z, bzw. 
für das Nicht-Zustandekommen уор E./Z.. 
2.2 E,/Z. bzw. EZ. sind nicht strittig. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spl verfolgt sein Handlungsziel aufrichtig. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 
Jede Proposition p, die sich auf eine Ursache oder auf einen Grund bezieht. 


ERLAUBNIS? 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß 5р1 zustimmt, daß Sp2 
sein praktisch-gegenständliches Handlungsziel Z realisieren kann. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Es besteht die Norm N, nach der Sp2 sein Handlungsziel Z ohne die Zustimmung 
von Spl nicht realisieren darf. 
2.2 Spi ist eine Autorität in bezug auf N für Sp2. 
2.3 Aufgrund seiner Autorität kann Spl entscheiden, ob Sp2 Z realisieren darf oder 
nicht. 
2.4 Das Übertreten von N kann mit der Sanktionshandlung Sy bestraft werden. 
2.5 $р1 hat Grund zu glauben, daß Sp2 sein Handlungsziel realisieren möchte. 
2.6 Es ist weder für Spil noch für Sp2 offensichtlich, daß N in der bestehenden Situa- 
tion aufgehoben ist. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spl verpflichtet sich, Sp2 nicht mit Su zu bestrafen, wenn Sp2 sein Handlungsziel aus- 
führt. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 
4.1 Der Zeitpunkt der ERLAUBNIS geht dem Zeitpunkt der Realisierung des Hand- 
lungszieis von 5р2 voraus. 
4.2 Der illokutionäre Akt der ERLAUBNIS kann mit jeder Proposition, die die Zu- 
stimmung von Spi anzeigt, verbunden werden. 


EXPRESSIVUM" 
1. Wesentliche Bedingung (entspricht der Aufrichtigkeitsbedingung): 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, ein bestimmtes Gefühl von 
Spl auszudrücken. 
2. Einleitungsbedingung: 
Spl möchte, daß Sp2 über das Gefühl von Spi informiert ist. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
s. wesentliche Bedingung. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 
Jede Proposition p. 


9 


Vgl. HINDELANG (1983, 109 Г.). 
Vgl. MARTEN-CLEEF (1991). 
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FESTSTELLUNG" 

1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß $р1 Sp2 auf eine Tatsache 
T hinweist. 

2. Einleitungsbedingungen: 

2.1 Die Tatsache Т ist für $р1 und Sp2 entweder ohnehin evident oder $р1 formuliert 
das Ergebnis eines für Spl und Sp2 gleichermaßen nachvollziehbaren Überprü- 
fungsprozesses. 

2.2 Das Phänomen, das die Richtigkeit der FESTSTELLUNG belegt, befindet sich im 
unmittelbaren Wahrnehmungsbereich von $р1 und Sp2. 

3. Aufrichtigkeitsbedingung: 

Spl weiß, daß T wahr ist. 

4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 

Jede Tatsache T. 


FRAGE”? 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, von Sp2 eine Information zu 
erhalten. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Spl verfügt nicht bereits über die Information, die die Antwort erbringen sot H 
2.2 $р1 hat Grund zu glauben, daß Sp2 diese Information nicht von selbst zu dem von 
Spl gewünschten Zeitpunkt liefern wird. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spi wünscht diese Information. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 
Jede Proposition р oder propositionale Funktion *р. 


KOMPROMISSANGEBOT 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, dem Adressaten Sp2 das mo- 
difizierte Sp1-Handlungsziel Z* zu unterbreiten. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 hat das ursprüngliche Handlungsziel Z von $р1 abgelehnt. 
2.2 Spi glaubt, daß das modifizierte Handlungsziel Z* den Interessen von Sp2 eher 
entgegenkommt als das ursprüngliche Handlungsziel Z. 
2.3 Spi und Sp2 interagieren gleichberechtigt. 
2.4 Aufgrund der gleichberechtigten Rollenbeziehung zwischen Spl und Sp2 wäre es 
denkbar, daß auch Sp2 Spl einen Kompromiß anbietet. 


Vgl. HINDELANG (1983, 107). 

Vgl. HINDELANG (1983, 109) und SEARLE (1992 b, 102). 

Das heißt, 5р1 kennt bei Entscheidungsfragen den Wahrheitswert der Proposition р nicht. 
Bei Ergänzungsfragen fehlt Spi die Information zur Vervollständigung der propositionalen 
Funktion *р. 

Fragen wie Wer hat den Käse zum Bahnhof gerollt? oder Wem hat Arno den Käse geschenkt? 
enthalten keine Propositionen, sondern propositionale Funktionen, da der Referenzakt 
unvollständig ist. Durch Ergänzungsfragen werden Informationen eingeholt, die es dem Spre 
cher erlauben, propositionale Funktionen zu Propositionen zu ergänzen (nach HINDELANG 
1983, 109). 
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3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
5р1 glaubt, daß Sp2 das modifizierte Handlungsziel Z* akzeptieren wird. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 
4.1 Der Zeitpunkt der Sprechhandlung geht dem Zeitpunkt der Realisierung des Hand- 
lungsziels Z* durch Sp2 voraus. 
4.2 Zukünftige Handlung P von Sp2. 


PERSUASION 
1. Wesentliche Bedingungen: 

1.1 Der Handlungszweck einer persuasiven Sprechhandlung besteht darin, den Adres- 
saten zur Ausführung bzw. Unterlassung der Handlung P, zu veranlassen. 

1.2 Der Proponent verfolgt die Intention, beim Opponenten eine Einstellungsänderung 
dahingehend zu bewirken, daß letzterer eine Akzeptanzerklärung hinsichtlich des 
Handlungsziels des Proponenten abgibt. 

1.3 Die Notwendigkeit, einen Einstellungswandel beim Opponenten zu erreichen, er- 
gibt sich aus einem tatsächlich existierenden oder antizipierten Einstellungsdissens 
zwischen den Kommunikationsteilnehmern in bezug auf das Handlungsziel. 

1.4 Die Einstellungsänderung erfolgt auf dem Wege einer kognitiven Anpassung der 
Handlungsperspektiven der Interaktanten durch das Anführen von dissensminimie- 
renden, überzeugungskräftigen Argumenten. 

1.5 Der Handlungsspielraum des Opponenten bleibt während des Persuasionsversuchs 
erhalten. 

2. Einleitungsbedingungen: 

2.1 Der Proponent hat ein unmittelbares und/oder mittelbares Interesse daran, daß der 
Opponent P, ausführt. 

2.2 Der Opponent ist in der Lage, P, zu tun. 

2.3 Der Proponent geht davon aus, daß der Opponent in der Lage ist, P, zu tun. 

2.4 Sowohl Proponent als auch Opponent können nicht davon ausgehen, daß der Op- 
ponent bei normalem Verlauf der Ereignisse P, aus eigenem Antrieb ausführt. 

3. Aufrichtigkeitsbedingungen: 

3.1 Der Proponent verfolgt seine Handlungsintention und sein Handlungsziel aufrich- 
tig. 

3.2 Der Proponent ist vom Akzeptanzanspruch des Handlungsziels überzeugt. 

3.3 Der Opponent glaubt an die Aufrichtigkeit des Proponenten. 

4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 

4.1 Der propositionale Gehalt derjenigen Sprechhandlung, mit der das Handiungsziel 
in den Dialog eingebracht wird, läßt einen Dissens zu. 

4.2 Die propositionalen Gehalte der als Argumente fungierenden Sprechhandlungen 
stützen den Akzeptanzanspruch des propositionalen Gehalts derjenigen Sprech- 
handlung, mit der das Handlungsziel in den Dialog eingebracht wird. 

4.3 Der Zeitpunkt der Persuasionshandlung geht dem Zeitpunkt der Handlung P, des 
Opponenten, die durch den perlokutionären Effekt hervorgerufen wurde, voraus. 

5. Zusatzbedingung: е 
Angleichung der kommunikativen Biographien der Kommunikationsteilnehmer. 


PRÄZISIERENDE FRAGE 

1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, von 5р1 eine Information zu 
erhalten. Diese Information soll die Proposition р oder propositionale Funktion *р, die 
den von $р1 zuvor geäußerten propositionalen Gehalt näher erläutert, bestätigen. 


14 


Vgl. SORNIG (1986, 250). 
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2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 verfügt nicht bereits über die Information, die die Antwort erbringen soll. 
2.2 Sp2 hat Grund zu glauben, daß $р1 diese Information nicht von selbst zu dem von 
Sp2 gewünschten Zeitpunkt liefern wird. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
5р2 wünscht diese Information. 
4. Bedingungen des Ppropositionalen Gehalts: 
4.1 Der Zeitpunkt der PRÄZISIERENDEN FRAGE folgt dem Zeitpunkt der Äuße- 
rung von 5р1, daß p sei. 
4.2 Jede Proposition р oder propositionale Funktion *р, die den von 5р1 zuvor geäu- 
Вецеп propositionalen Gehalt näher erläutert. 
RATSCHLAG” 
1. Wesentliche Bedingungen: 
1.1 Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, den Adressaten 5р2 zur 
Ausführung bzw. Unterlassung einer Handlung P aufzufordern. 
1.2 $р1 versichert Sp2, daß Р ganz in Sp2s Interesse ist. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 hat ein praktisches Problem X. 
2.2 Spl hat kein unmittelbares persönliches Interesse an der Lösung von X. 
2.3 Spi hat Grund zu glauben, daß Р Sp2 nützen wird. 
2.4 Es ist weder für 5р1 noch für Sp2 offensichtlich, daß 5р2 bei normalen Verlauf der 
Ereignisse P tun wird. 
2.5 Es bleibt Sp2 überlassen, ob er die AUFFORDERUNG befolgt oder nicht. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
5р1 glaubt, daß Р die beste Lösung für X darstellt, bzw. daß Р еіп optimaler Beitrag zur 
Lösung von X ist. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 


4.1 Der Zeitpunkt der Sprechhandlung geht dem Zeitpunkt der Handlung Р von Sp2 
voraus. 
4.2 Zukünftige Handiung P von Sp2. 


RHETORISCHE FRAGE” 


1. 


Wesentliche Bedingung: 

Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, entweder eine Proposition 
(oder eine Menge von Propositionen) zu thematisieren, oder dem Adressaten Sp2 das 
Dual ihres propositionalen Gehalts zu verstehen geben. Das heißt, die negative Aussage 
bei positiven Entscheidungsfragen und die positive Aussage bei negativen Entschei- 
dungsfragen sowie die entsprechende negative Existenzaussage bei positiven Ergän- 
zungsfragen und die entsprechende positive Allaussage bei negativen Ergänzungsfragen. 


. Einleitungsbedingung: 


Spi, der die Frage stellt, hat kein Informationsdefizit, das ег mit der Beantwortung sei- 
ner Frage durch Sp2 beheben will. 


. Aufrichtigkeitsbedingung: 


5р1 verfolgt sein Handlungsziel aufrichtig. 


. Bedingung des propositionalen Gehalts: 


Jede Proposition p oder propositionale Funktion *p. 


Vgl. HINDELANG (1983, 106) und SEARLE (1992 b, 104). 

Da RATSCHLÄGE zu den DIREKTIVA gehören, vgl. auch die Handlungsbedingungen von AUF 
FORDERUNGEN. 

Vgl. BUSSMANN (1990, 650 f.). 
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SCHLUSSFOLGERUNG 


1. 


Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß 5р1 einen propositionalen 


Gehalt, den er aus einer anderen Proposition oder anderen Propositionen mittels einer 
Schlußregel ableitet, äußert. 


2. Einleitungsbedingung: 
Spl kennt die andere(n) Proposition(en). 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
5р1 ist von der Richtigkeit seiner SCHLUSSFOLGERUNG überzeugt. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 
Jede Proposition p. 
TATSACHENBERICHT 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, eine Tatsache T zu schildern. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Spil ist zur Schilderung von Т nicht verpflichtet. 
2.2 $р1 glaubt, daß es in der derzeitigen Kommunikationssituation angebracht ist, Т 
zu schildern. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
5р1 weiß, daß Т wahr ist. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 
Jede Tatsache T. 
TATSACHENBEWERTUNG 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß 5р1 gegenüber 5р2 seine 
Bewertung der Tatsache T zum Ausdruck bringt. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Es ist für Sp2 nicht klar, wie 5р1 zu Т steht. 
2.2 Spi will, daß Sp2 weiß, wie er, Spl, zu Т steht. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spi ist von seiner Bewertung überzeugt. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 
Jede Proposition p. 
VERMUTUNG 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß Spi zum Ausdruck bringt, 
daß er p für wahrscheinlich oder möglich hält. 
2. Einleitungsbedingung: 
Spl hat nur schwache Anhaltspunkte dafür, daß р richtig ist. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
5р1 glaubt, daß р wahrscheinlich oder möglich ist. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 


Jede Proposition p. 
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VERGEWISSERUNGSFRAGE 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handiungszweck der Sprechhandlung besteht darin, von $р1 eine Information zu 
erhalten, die den von Spl zuvor geäußerten propositionalen Gehalt gänzlich oder parti- 
ell bestätigen soll. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 verfügt nicht bereits über die Information, die die Antwort erbringen soll. 
2.2 Sp2 hat Grund zu glauben, daß $р1 diese Information nicht von selbst zu dem von 
Sp2 gewünschten Zeitpunkt liefern wird. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Sp2 wünscht diese Information. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalıs: 
Jede Proposition p oder propositionale Funktion *p. 


VERSPRECHEN" 
1. Wesentliche Bedingung: У 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß sich 5р1 mit seiner Auße- 
rung zur Ausführung der Handlung P verpflichtet. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 würde es lieber sehen, wenn $р1 Р ausführt, als wenn er es unterläßt. 
2.2 Spl glaubt, daß es Sp2 vorziehen würde, wenn Spi Р ausführt, als wenn er dies un- 
terläßt. 
2.3 Es ist weder für Spl noch für Sp2 selbstverständlich, daß $р1 Р beim normalen 
Gang der Dinge ohnehin ausführen würde. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spl beabsichtigt, P zu tun. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 
4.1 Zukünftige Handlung Р von Spl. 
4.2 Der Zeitpunkt des VERSPRECHENSs geht dem Zeitpunkt der Handlung P, zu der 
sich Spi verpflichtet hat, voraus. 


VORSCHLAG" 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, den Adressaten 5р2 zur ge- 
meinsamen Ausführung bzw. Unterlassung einer Handlung P aufzufordern. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Spl glaubt, daß Р im Interesse von Spl und Sp2 ist. 
2.2 Spl und Sp2 interagieren gleichberechtigt. 
2.3 Es ist sowohl für Spl als auch für Sp2 nicht offensichtlich, daß Spl und Sp2 bei 
normalem Verlauf der Ereignisse P aus eigenem Antrieb ausführen werden. 
2.4 Aufgrund der gleichberechtigten Rollenbeziehung zwischen Spl und 5р2 wäre es 
denkbar, daß sich auch $р2 in einer analogen Situation mit einer AUFFOR- 
DERUNG, Р auszuführen oder zu unterlassen, an $р1 wendet. 


Vgl. SEARLE (1992 b, 88 ff.). 

Vgl. auch HINDELANG (1978 a, 464 ff.). 

Da VORSCHLÄGE zu den DIREKTIVA gehören, vgl. auch die Handlungsbedingungen von AUF 
FORDERUNGEN. 


Elke Mann - 9783954794881 
Downloaded from PubFactory at 01/10/2019 02:44:58AM 
via free access 


293 


3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spl wünscht, daß er und 5р2 Р ausführen bzw. unterlassen. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 
4.1 Der Zeitpunkt der Sprechhandlung geht dem Zeitpunkt der Handlung P von Spi 
und Sp2 voraus. 
4.2 Zukünftige Handlung P von Spi und Sp2. 


VORWURF 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß Spi Sp2 auffordert, eine 
vorangegangene Verhaltensweise У oder eine Einstellung E, von 5р2 zu rechtfertigen. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 $р1 stellt die Richtigkeit einer vorangegangenen Verhaltensweise У oder einer Ein- 
stellung E, von Sp2 in Frage. 
2.2 Spl hat einen Grund oder Gründe zu glauben, daß die Richtigkeit von У oder Е, 
in Frage gestellt werden kann. 
2.3 Spi hat einen Grund oder Gründe zu glauben, daß es angebracht sei, Sp2 zur 
Rechtfertigung seiner vorangegangenen Verhaltensweise V oder seiner Einstellung 
E, aufzufordern. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Sp1 ist von der Richtigkeit von У oder Е, nicht überzeugt. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 
Vorangegangene Verhaltensweise V oder Einstellung E, von Sp2. 


WARNUNG? 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, dem Adressaten Sp2 zu versi- 


chern, daß ein zukünftiges Ereignis oder ein zukünftiger Zustand E nicht in Sp2s Inter- 
esse ist. 


2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Spi hat Grund zu glauben, daß Е eintreten wird und nicht in Sp2s Interesse ist. 
2.2 Es ist weder für Spi noch für Sp2 offensichtlich, daß Е eintreten wird. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Spi glaubt, daß E nicht in Sp2s Interesse ist. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 
Zukünftiges Ereignis oder zukünftiger Zustand E. 


WIDERSPRUCH 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß Sp2 Spi versichert, daß er 
p nicht für richtig hält. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 weiß, daß $р1 glaubt, daß р richtig sei. 
2.2 Sp2 hat gewichtige Gründe für die Überzeugung, daß p nicht richtig ist. 


Da VORWÜRFE zu den DIREKTIVA gehören, vgl. auch die Handlungsbedingungen von AUF 
FORDERUNGEN. 


М Vgl. HINDELANG (1983, 109) und SEARLE (1992 b, 104). 
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3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Sp2 ist davon überzeugt, daß p nicht richtig ist. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: S 
4.1 Der Zeitpunkt des WIDERSPRUCHSs von Sp2 folgt dem Zeitpunkt der Außerung 
von Spl, daß р sei. 
4.2 Jede Proposition p. 
WUNSCH” 
1. Wesentliche Bedingung (entspricht der Aufrichtigkeitsbedingung): 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß $р1 sein Verlangen aus- 
drückt, daß ein zukünftiges Ereignis E, oder ein zukünftiger Zustand D, eintreten mö- 
ge. 
2. Einleitungsbedingung: 
Spl möchte, daß 5р2 über das Verlangen von Spl informiert ist. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
s. wesentliche Bedingung. 
4. Bedingung des propositionalen Gehalts: 
Zukünftiges Ereignis Е, oder ein zukünftiger Zustand D,. 
ZUSTIMMUNG 
1. Wesentliche Bedingung: 
Der Handlungszweck der Sprechhandlung besteht darin, daß 5р2 Spl zu erkennen gibt, 
daß Sp2 beabsichtigt, das Handlungsziel Z von Spi zu realisieren. 
2. Einleitungsbedingungen: 
2.1 Sp2 weiß, daß Spl möchte, daß Sp2 das Spi-Handlungsziel Z realisiert. 
2.2 Sp2ist in der Lage, das Spi1-Handlungsziel Z zu realisieren. 
3. Aufrichtigkeitsbedingung: 
Sp2 beabsichtigt, das Spi-Handlungsziel Z zu realisieren. 
4. Bedingungen des propositionalen Gehalts: 


23 


4.1 Der illokutionäre Akt der ZUSTIMMUNG kann mit jeder Proposition, die das 
Einverständnis von Sp2 anzeigt, verbunden werden. К 

4.2 Der Zeitpunkt der ZUSTIMMUNG folgt dem Zeitpunkt der Äußerung des Hand- 
lungsziels Z von Spl. 


Da WÜNSCHE zu den EXPRESSIVA gehören, vgl. auch die Handlungsbedingungen der EXPRES 
SIVA. 


Bayerische 
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